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Notă la ediţia a doua 


Prima ediție a cărții de fata a fost publicată în 2009 şi a 
devenit rapid o lucrare clasică a seriei „Applications of 
Motivational Interviewing” de la Editura Guilford din New 
York. S-a dovedit valoroasă pentru cei nefamiliarizati cu 
interviul motivational (IM) şi care doreau să-l aplice ei înşişi, 
pentru formatorii în căutare de exerciţii care să le anime 
atelierele şi pentru supervizorii care căutau modalități de a- 
şi face discipolii să dea tot ce au mai bun. Când a treia 
ediție a cărții clasice Motivational Interviewing, coordonate 
de Miller şi Rollnick, a fost publicată în 2013, în arena 
formării în IM existau multe idei şi concepte noi şi a fost 
limpede că era bine-venită o revizuire a cărții lui Rosengren, 
care se centra pe abilitățile IM. În ultima perioadă au 
devenit mult mai importante pentru specializarea în IM 
exercițiile create pentru asimilarea celor patru procese care 
alcătuiesc IM, pentru focalizarea atenţiei asupra limbajului 
clientului şi pentru echilibrarea raportului dintre empatie şi 
directionare. 


Avem asadar deosebita placere de a introduce aceasta noua 
ediție a cărții de fata. Veţi găsi aici multe exerciţii excelente, 
indiferent dacă învățați IM de unul singur, dacă il predati 
grupurilor sau dacă aveţi practicieni în supervizare. După 


cum bine a spus Rosengren, acest ghid nu înlocuieşte 
lecturile şi cursurile mai extinse de IM, însă reprezintă un 
început bun. Pentru cei care preferă o abordare practică, 
acest ghid reprezintă o imersiune bine-venită în metoda IM 
şi un însoțitor prietenos al manualului de IM. 


Acest ghid, şi de fapt practica IM în general, datorează mult 
organizației Motivational Interviewing Network of Trainers 
(MINT; www.motivationalinterviewing.org), care s-a arătat a 
fi o gazdă bună pentru cei interesați de excelența predării si 
de asigurarea calității IM, membru fiind şi David B. 
Rosengren, implicat încă de la început. Talentul natural al 
autorului pentru cursurile de formare, combinat cu 
generozitatea cu care îşi împărtăşeşte ideile cu ceilalți, a dus 
la ghidul pe care urmează să îl citiți. Sunteţi pe mâini bune! 


Stephen Rollnick, William R. Miller şi Theresa B. Moyers, 


Coordonatorii seriei „Applications of Motivational 
Interviewing” de la Editura Guilford 


Prefata 


Să începem cu ce e evident: s-au schimbat multe in cei opt 
ani care au trecut de la publicarea primei ediţii a acestei 
cărți — în lume în general şi în lumea interviului motivational 


(IM). Printre aceste schimbări sunt câteva care au avut o 
influență deosebită asupra ediţiei de fata. 


În primul rând, o nouă ediţie a Motivational Interviewing a 
apărut în 2013 (Miller şi Rollnick, 2013). Aici, Miller şi 
Rollnick au eliminat principiile şi fazele IM şi au oferit o 
distincţie clară între limbajul anti-schimbare şi dezacord, 
această nouă conceptualizare venind să înlocuiască vechea 
teorie despre ,rezistenta”. Autorii au introdus si cele patru 
procese ale IM ca descriere a modului în care IM se 
desfăşoară, precum şi a modului în care oamenii se 
descurcă în schimbare. Această nouă ediţie a cărții de fata 
se aliniază acestor modificări şi încearcă să ofere un nou 
nivel de profunzime modului în care înțelegem aceste 
procese. De asemenea, respectă schema organizațională 
utilizată de Miller şi Rollnick, cele patru procese oferind 
cadrul diferitelor parti ale acestei cărți şi introducând 
concepte şi abilități de IM pe măsură ce ele tind să apară în 
aceste procese. 


În al doilea rând, cercetătorii au trecut de la întrebarea „IM 
chiar funcționează?” la „Cum funcționează IM?” Este mai 
clar, deşi încă nu avem o imagine completă, rolul pe care 
limbajul pro-schimbare, limbajul anti-schimbare şi 
dezacordul îl au în procesul de schimbare şi este mai clar 
care acțiuni ale practicianului pot susține sau împiedica 
acest proces. Acest volum îi cere cititorului să se gândească 
şi să încerce să fie mai directional şi mai intentional în 
aplicarea abilităților de bază şi în alegerea momentului în 
care aplică aceste competenţe. De exemplu, formularea de 
întrebări şi oferirea de reflectări sunt practicate într-o 
manieră specifică fiecăruia dintre cele patru procese. 


În al treilea rând, pe măsură ce conceptualizarea mea s-a 
îndreptat spre modul în care funcționează IM, am fost din ce 
în ce mai influențat de ideile psihologiei pozitive. Pentru cei 
nefamiliarizati cu psihologia pozitivă, aceasta poate fi 
caracterizată succint ca studiul riguros al factorilor care 
determină dezvoltarea oamenilor şi comunităților. Wagner şi 
Ingersoll au introdus aceste idei în lumea IM prin 
Motivational Interviewing in Groups (Wagner şi Ingersoll, 
2013). Tot ei au introdus teoria emoţiilor pozitive ca factor 
de „extindere şi consolidare” (v. Fredrickson, 2009). Se pare 
că există o legătură firească între ceea ce descoperă 
cercetarea şi ce se întâmplă în interacțiunea dintre 
practicienii IM şi clienți. E nevoie de studii suplimentare 
pentru confirmarea acestor factori, dar ideile au fost 
introduse în acest text, alături de menţionarea succintă a 
cercetărilor care susțin preluarea acestor descoperiri ale 
psihologiei pozitive. 


În ultimul rând, am început să lucrez cu o organizaţie 
privată nonprofit, numită Prevention Research Institute 
(PRI), cam în perioada în care se publica prima ediție. E 
interesant că PRI a fost fondat în 1983 — acelaşi an în care 
s-a născut IM - şi era mânat cam de aceeaşi întrebare: 
există un mod mai bun de a lucra cu oameni care nu iau în 
calcul schimbarea, dar care ar trebui s-o facă, şi ce ne spun 
cercetările? PRI a fost initial centrat asupra preventiei 
consumului de mare risc de alcool şi droguri. Fără IM ca 
opțiune, institutul a apelat la teoria persuasiunii, în speță la 
calea centrală către persuadare. (Calea centrală către 
persuadare presupune mai multe nuanțe, dar în acest 
context implică încurajarea receptorului de a se schimba 
prin luarea în considerare a ideilor şi conceptelor 
prezentate.) Recunosc că utilizarea termenului 


„persuasiune” m-a neliniştit, întrucât era ceva ce IM ne 
învaţă să evităm. Dar pe măsură ce mă uitam la programele 
PRI şi citeam mai multe despre teoria persuasiunii, mi-a fost 
clar că influența era prezentă şi în procesele MI, şi în cele 
explicit persuasive; de fapt, se părea că folosim nume 
diferite pentru a descrie procese care au un nucleu comun. 
Ambele abordări erau centrate pe schimbarea internă 
durabilă şi, aplicate bine, au în centru individul şi dreptul 
de a alege. Deşi compatibilitatea pe termen lung dintre IM şi 
teoria persuasiunii sau dintre IM şi mai recentul model al 
probabilității de elaborare a informaţiei (Petty, Barden şi 
Wheeler, 2009; Petty şi Wegener, 1999) rămâne de verificat, 
cititorul va vedea dovezi specifice ale integrării acesteia în 
capitolul despre oferirea de informații, dar, mai general, în 
limbajul acestei cărți („eu” şi „noi” în loc de „tu” şi ,dvs.”) şi 
în ordinea în care prezint ideile. 


În privința a ceea ce a fost păstrat şi ce e nou, unele exerciții 
au dispărut şi altele au rămas, în funcție de reacţiile primite 
de la cititori. Există secțiuni şi exerciții noi. Am împărțit, 
refocalizat, revizuit şi amplificat unele capitole. Sunt capitole 
noi despre explorarea valorilor şi obiectivelor şi „găsirea 
orizontului”. Estimez că 40% din material este nou şi 30% a 
fost revizuit în mod semnificativ. Sper că restul de 30% a 
rezistat testului timpului, deşi această judecată îi aparține 
cititorului. 


PARTEA I. Călătoria care ne aşteaptă 


Dicţionarul Merriam-Webster! defineşte cuvântul „map” 
(„hartă”) ca: 


e reprezentare a unei zone întregi sau parțiale, care are, de 
obicei, drept suport o suprafață plana 


e reprezentare a cărei claritate este asemănătoare cu cea a 
unei hărți 


A fost odată o vreme când eram o persoană activă care 
petrecea mult timp în aer liber. Îmi plăcea să plec în 
excursii, să fac canotaj şi rafting. Deşi vârsta, starea fizică, 
copiii şi timpul au conspirat să facă acele activități mai 
dificil de realizat acum, anumite aspecte centrale ale acelor 
experienţe încă rezonează cu mine. Ne vom folosi de aceste 
experiențe pentru a conceptualiza mai bine modul în care 
lucrăm cu clienţii şi ne vom folosi în special de rafting ca 
metaforă. 


Să începem cu începutul. Nu susțin că aş face parte dintre 
experții în rafting. Sunt oameni care au cunoştinţe 
specializate şi multă experiență. Ei înțeleg cursul apei si 
modul în care interacționează cu mediul înconjurător, cum 
barca gonflabilă alunecă pe apă şi cum oamenii trebuie să 
lucreze împreună pentru o călătorie reuşită. Trebuie să 
înţeleagă tehnici specifice de manevrare a bărcii. În sfârşit, 
trebuie să cunoască râul pe care se dau şi modul în care 


1 Toate definițiile de la începutul capitolelor sunt preluate de pe 
www.merriam-webster.com. 


factori ca vremea pot afecta acel curs de apă. În următoarele 
pagini vorbim despre elementele interviului motivational (IM) 
care corespund acestei activități, astfel încât să le înțelegem 
mai bine. 


Există, bineînţeles, anumite instrumente şi o cunoaştere 
specifică de care avem nevoie în această călătorie. Trebuie 
să cunoaştem cursul râului şi, pentru asta, o hartă bună e 
oricând bine-venită. Această hartă ar trebui să indice 
aspectele esenţiale ale cursului şi detalii care să ne ajute să 
înțelegem unde suntem şi înspre ce ne îndreptăm. 


Vom avea nevoie şi de alte lucruri. O busolă e considerată 
unul dintre cele zece lucruri esenţiale dintr-o călătorie de 
rafting. Ne ajută să ştim unde suntem, mai ales când 
deviem de la planul inițial. Avem nevoie şi de echipament 
adecvat — o barcă rezistentă şi vâsle care să ne ajute să ne 
deplasăm. Pe parcursul cărții ne vom raporta la elementele 
corespondente din IM. Începem cu harta în Capitolul 1, 
după care vom examina unele aspecte esenţiale ale 
călătoriei IM în Capitolul 2. În sfârşit, vom încheia această 
secțiune în Capitolul 3, unde vom analiza modul în care cele 
patru procese ale IM oferă o metodă de orientare în funcție 
de care ne dăm seama unde suntem şi către ce ne 
îndreptăm alături de clienţii noştri. 


Capitolul 1. Introducere 


IM este în continuă dezvoltare (Miller şi Rollnick, 1991, 
2002, 2009, 2013; Miller şi Rose, 2009). Prima ediție a 
acestei cărți începea cu enumerarea lucrurilor care 
demonstrează diferitele moduri în care IM s-a maturizat. 
Această enumerare ar fi şi mai complexă şi poate mai putin 
semnificativă pentru majoritatea cititorilor de astăzi. În loc 
de asta, haideţi să măsurăm dezvoltarea prin ceva mai 
tangibil: numărul de cărți despre IM care abordează o gamă 
largă de subiecte şi care au ca autori un grup talentat de 
scriitori, cercetători şi clinicieni. În continuare puteţi vedea 
subiectele şi autorii cărților publicate de Guilford Press de la 
prima ediție, din 2009, a acestei cărți: 


e Motivational Interviewing in Schools (Rollnick, Kaplan şi 
Rutschman, 2016) 


e Motivational Interviewing in Nutrition and Fitness (Clifford 
si Curtis, 2015) 


e Motivational Interviewing in the Treatment of Anxiety 
(Westra, 2012) 


e Motivational Interviewing in Diabetes Care (Steinberg si 
Miller, 2015) 


¢ Motivational Interviewing in Social Work Practice 
(Hohman, 2011) 


e Motivational Interviewing with Adolescents and Young 
Adults (Naar-King si Suarez, 2011) 


e Motivational Interviewing and CBT: Combining Strategies 
for Maximum Effectiveness (Naar-King si Safren, 2017) 


e Motivational Interviewing in Groups (Wagner si Ingersoll, 
2012) 


e Motivational Interviewing with Offenders: Engagement, 
Rehabilitation, and Reentry (Stinson si Clark, 2017) 


Exista si doua editii noi: 


e Motivational Interviewing: Helping People Change (ed. a III- 
a; Miller & Rollnick, 2013) 


e Motivational Interviewing in the Treatment of Psychological 
Problems (ed. a II-a; Arkowitz, Miller, & Rollnick, 2015) 


In plus, Zuckoff şi Gorscak (2015) au scris o minunată carte 
de self-help adresată si clienților, şi publicului general. In 
sfârşit, există cărți publicate de alte edituri, printre care 
cartea excelentă a lui Schumacher şi Madson (2005), care 
oferă sfaturi şi strategii pentru obstacole clinice frecvente în 
învățarea şi utilizarea IM. Amploarea acestei dezvoltări este 


uimitoare şi reflectă expansiunea pe care IM a cunoscut-o în 
ultimii şapte ani. De asemenea, apare întrebarea: unde se 
încadrează noua ediție în această panoplie de oferte? 


Publicul-tinta şi scopul cărţii 


Acest manual este destinat practicienilor din numeroase 
tipuri de intervenții şi abordări. Deşi folosesc din 
convenienta termenii „practicant” şi „client”, acest manual 
este util şi pentru antrenori, instructori de fitness, 
manageri, angajaţi în sistemul corectional, profesionişti în 
domenii conexe, ghizi în programe studenţeşti, medici, 
stomatologi, educatori pentru persoanele cu diabet, 
specialişti în tratamentul dependenţei de substanțe, 
asistenți sociali, consilieri şi pentru numeroşi alții care 
lucrează în domenii de asistență. Numitorul comun îl 
constituie oamenii care au de-a face cu posibilitatea 
schimbării şi persoanele care îi ajută. 


Această carte este autonomă, dar poate servi şi ca adaos al 
cărților citate anterior. În aceste texte, autorii analizează 
contextul, practica şi aplicaţiile IM cu diferite tipuri de 
oameni şi în diferite tipuri de situaţii. Ei vorbesc şi despre 
tehnici de învăţare şi alte chestiuni conceptuale. Însă nu 
oferă aceeaşi gama şi profunzime a oportunităţilor de 
practică prezentate aici; acesta este un manual al cărui scop 
este extinderea şi aprofundarea abilităților de IM. 


Cititorul nu trebuie să fi citit a treia ediție a Motivational 
Interviewing (MI-3) pentru a se folosi de această carte. 
Fiecare capitol oferă o perspectivă generală a conceptelor la 
care participantul e expus fie în formarea introductivă, fie în 
cea avansată pe care eu le ofer. Pentru cei deja familiarizați 
cu IM, aceste informații servesc drept recapitulare, dar pot fi 
şi nuanțe nemaiintalnite până acum; pentru cei noi în 
domeniul IM, cartea va introduce conceptele folosite. În orice 
caz, citirea MI-3 vă va aprofunda înțelegerea IM şi va spori şi 
utilitatea prezentei cărți. 


Această carte este congruentă cu conceptele actuale ale IM 
şi în acelaşi timp reflectă ordinea temelor de formare pe care 
eu le folosesc în atelierele obişnuite, fiind construite logic pe 
baza conceptelor anterioare şi oferind o structură logică 
pentru înțelegerea IM. Cartea de față foloseşte cele patru 
procese de implicare, focalizare, evocare şi planificare pentru 
a organiza capitolele şi pentru a ilustra modul în care 
abilitățile de bază, în special adresarea de întrebări şi 
oferirea de reflectări, pot fi utilizate în fiecare etapă. În 
general, fiecare capitol poate fi citit separat, deşi unele 
exerciții din ultimele capitole se bazează pe informații 
prezentate în primele parti. Pentru cei deja familiarizați cu 
conceptele IM sau care tind să lucreze într-o manieră 
nonliniară, acest manual oferă un meniu ă la carte. 


La fel ca în ediția anterioară, această carte se încadrează în 
modalitatea verbal-lingvistică, însă e scrisă într-o manieră 
adresată diferitelor stiluri de învățare (Silver, Strong si 
Perini, 2000). Sunt expuse numeroase tipuri de activități de 
învățare, unele dintre acestea fiind mai eficiente în funcție 
de stilul de învățare al persoanei. Deşi eu vă încurajez să le 


încercați pe toate, nu trebuie să vă simtiti obligat să faceţi 
asta. 


Obiective specifice 


Această carte are trei obiective principale. Primul constă în a 
le oferi cititorilor ocazia de a „vedea” aplicarea conceptelor 
IM în numeroase exemple clinice şi de formare expuse în 
întregul text. Aceste exemple se bazează pe cei aproape 30 
de ani în care am lucrat ca psiholog şi pe cei mai bine de 20 
de ani în care am oferit training IM. Deşi aspectele vizuale şi 
bogăţia schimburilor verbale nu sunt surprinse în textul 
scris, cititorul are avantajul de a examina schimburile într- 
un ritm lejer şi poate „auzi” gândurile specialistului. Adesea, 
surprinderea subtilitatilor acestor dialoguri necesită 
reluarea unor replici, iar acest format permite luxul recitirii 
dialogului. 


În al doilea rând, acest manual oferă ocazii de exersare a 
celor învățate. Exerciţiile ne permit să ne punem la încercare 
şi să ne rafinăm abilitățile. Unele dintre aceste activități 
sunt lucruri pe care le putem face singuri, însă altele 
implică interacțiune, inclusiv oportunități specifice de a 
lucra cu un partener. Exerciţiile pot fi folosite şi ca parte a 
unui grup de studiu sau a unei comunități de învățare a IM. 
Fişe de lucru pentru toate exerciţiile sunt incluse la finalul 
fiecărui capitol. Vă încurajez să le completaţi si să le păstraţi 
pe toate, unele fiind de folos în activități ulterioare. Puteți 
copia aceste fişe de lucru pentru dezvoltarea personală a 
propriilor abilități. 


În al treilea rând, acest manual include unele activități care 
pot fi aplicate în cazul clienţilor. Deşi apar într-un anumit 
capitol, exercițiile pot servi mai multor scopuri şi pot fi 
utilizate în diferite momente ale procesului de schimbare. 
Cu toate astea, aceste exerciții nu sunt acelaşi lucru cu IM. 
Deşi designul este congruent cu principiile IM, modul în 
care practicianul utilizează aceste materiale va determina 
adecvarea lor la IM. Astfel, înainte de a le folosi într-o 
situaţie în care consiliati pe cineva, e preferabil să aveţi o 
oarece experiență cu formele acestora şi să le modificaţi în 
funcție de situaţie. 


Organizarea capitolelor 


Capitolul 3 introduce cele patru procese şi are o structură 
similară acestui capitol. Formatul celorlalte capitole (2, 4- 
14) este descris mai jos. 


Introducere 


Un exemplu ilustrează provocările explorate în respectivul 
capitol. Printr-o combinație de descrieri şi fragmente de 
dialog, cititorul experimentează o situație clinică sau de 
viata care ancorează învățarea într-o conversație reală, dupa 
care este întrebat „Ce ati face în continuare?” 


O privire în profunzime 


Această secțiune introduce conceptele unui anumit capitol. 
De exemplu, Capitolul 4 conţine o discuție despre ce este 
ascultarea reflexivă, despre modul în care funcționează şi 
despre subtilitatile aplicării acesteia. Pentru un cititor nou 
în acest domeniu, astfel de informaţii pun bazele activităţii 
experientiale care urmează; pentru practicianul IM mai 
experimentat constituie o perspectivă de ansamblu care 
ilustrează nuanțele pe care eu le-am aflat prin cercetare şi 
prin formarea altora în IM. Pentru cei care doresc să 
stăpânească IM, aplicarea nuanțată si bine gândită a 
tehnicilor IM face ca specialiştii să atingă excelența 
(Duckworth, 2016). 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Acest scurt text este o modalitate amuzantă de a vedea cât 
de bine ati asimilat materialul tocmai prezentat. Pentru 
practicienii experimentați, testul poate funcționa ca evaluare 
a gradului în care ar fi potrivită o reexaminare a secțiunii O 
privire în profunzime. La finalul testului sunt oferite 
răspunsuri şi explicații. 


În practică 


Prin integrarea materialului conceptual în dialogurile clinice, 
cititorul poate vedea IM în practică, aici fiind subliniat 
modul în care abilitățile pot fi aplicate. 


Incercati asta! 


Aceasta sectiune cuprinde oportunitati de practica. Forma si 
numărul variază in funcție de capitol şi nu implică prezența 
constantă a unui partener de exerciții. Cu toate astea, unele 
exerciții presupun exersarea abilităților împreună cu alții (de 
ex., prieteni şi familie, colegi de serviciu, chelnerita de la 
cafeneaua din apropiere). Nu vă faceţi griji - nu vi se cere să 
faceţi terapie cu cumnatul dvs. 


Desi unele exerciții pot părea simple, nu sunt neapărat 
uşoare. Adesea, odată cu dezvoltarea abilităților apare o mai 
mare complexitate. Ascultarea reflexivă este un exemplu 
excelent al modului în care practica poate îmbunătăți 
profunzimea, direcţia şi diversitatea. În mod asemănător, 
nimeni nu devine expert dacă face un exercițiu o singură 
dată. S-ar putea să vrem (sau să avem nevoie) să punem de 
mai multe ori în practică o abilitate înainte să ne fie 
confortabilă şi de mult mai multe ori pentru a o putea 
stăpâni. Puteţi să faci nişte copii ale exerciţiilor înainte să le 
încercați in cabinet; în felul acesta veți putea să o luaţi de la 
capăt. Din experiența mea de formator, practicienii excelenți 
ai IM nu consideră aproape niciodată că o oportunitate de 
practică ar fi prea simplă pentru ei. După cum am spus mai 
sus, psihologul Angela Duckworth, în excelenta ei carte Grit 
(2016), observa ca practica angajata, realizata prin 


concentrare, încordare intensă şi repetarea aspectelor 
minore ale unei abilități sunt absolut esenţiale pentru a 
ajunge la măiestrie. Această practică duce la automatizarea 
comportamentului, ceea ce este esențial pentru excelență şi 
reprezintă o inversare a atitudinii de tipul „Chestia asta e 
prea simplă pentru mine”. În loc de aceasta, complexitatea 
apare din practicarea atentă a elementelor de bază. Dar să 
facem asta înseamnă să depăşim învăţarea pe de rost şi să 
ajungem să fim pe deplin prezenți şi concentrați pe 
exersarea noilor competențe. 


Muncă in echipă 


Deşi exercițiile din această carte pot fi realizate ca proiect 
solo, s-ar putea să fie de ajutor să le aplici împreună cu un 
prieten sau coleg sau ca parte dintr-un grup de practică sau 
dintr-o comunitate de învăţare. Învăţarea alături de ceilalți 
creează ocazii de discuţii, practică şi feedback direct, lucruri 
care altfel poate nu ar fi disponibile. Fiecare capitol oferă 
exerciții construite special pentru a fi realizate împreună cu 
un partener. Aceste activități arată adesea ce se poate face 
cu clienţii şi oferă astfel o repetiție generală — cu feedback — 
înainte de ridicarea cortinei! 


Alte observații... 


Această secțiune cuprinde lucrurile pe care formatorii şi 
practicienii le-au colectionat de-a lungul anilor, însă care nu 
prea se potrivesc în alte locuri. De exemplu: 


„Când vreţi să oferiţi o reflectare cu două fete, încercați să 
incheiati cu aspectul care subliniază schimbarea. Această 
strategie vă permite să faceţi firesc trecerea spre zona care 
reprezintă obiectivul.” 


Acestea sunt lucrurile pe care le notez pe marginea foii când 
le aflu de la alţii — lucruri pe care vreau să le tin minte, dar 
care nu se încadrează neapărat în categorii fixe. Această 
secțiune include şi o discuţie a chestiunilor care încă sunt 
controversate printre formatorii şi experții IM, ceea ce-i 
permite cititorului să observe unele nuanțe care apar în 
astfel de schimburi. 


Secţiuni 


După cum am notat anterior, am împărțit cartea în funcție 
de cele patru procese introduse în MI-3. Fiecare parte 
conține o scurtă descriere a procesului, urmată de o ocazie 
de a pune acest proces în acțiune. În cadrul capitolelor 
următoare se găsesc şi mai multe oportunități de a pune în 
practică aceste procese. 


Partea finală 


Ultima parte a cărții cuprinde informaţii pe care cititorul le- 
ar putea găsi utile pentru orientarea prin carte şi pentru 
aprofundarea învățării IM, deşi s-a schimbat de la prima 
ediție. Nu mai există o secțiune cu resurse IM. A devenit 
evident că această formă rigidă de liste nu este utilă în 
contextul exploziei de resurse disponibile pe internet. 
Încurajez cititorul să acceseze site-ul asociației Motivational 
Interviewing Network of Trainers (MINT; 
www.motivationalinterviewing.org), unde se gaseste o lista 
actualizata a resurselor disponibile, majoritatea gratuite. 


Crearea unei comunități de învățare a 
IM 


Pe lângă lucrul împreună cu un partener ati putea şi să 
creaţi un grup de învățare IM. În Anexă se găsesc sugestii 
specifice despre cum ati putea face asta. Nu e nevoie să fiți 
un expert în IM pentru a conduce un astfel de grup; trebuie 
doar să fiți cineva dispus să se implice. În Anexă se găsesc 
recomandări pentru un potential lider al unui grup IM, 
inclusiv sugestii practice despre aranjarea de întâlniri 
organizatorice şi despre structurarea grupului. Vă încurajez 
să nu neglijati această parte. 


Bibliografie 


Aici se găsesc lucrările de referință citate în text. 


O menţiune despre formulări 


Într-o carte cum este aceasta există întotdeauna o 
preocupare pentru modul în care ne referim la persoana 
care trece prin schimbare şi la persoana care o ajută să se 
schimbe. Dat fiind faptul că această carte are scopul de a 
aborda o gama variată de situaţii de ajutorare şi asistenţă, 
nu există o expresie perfectă pentru toate circumstanţele. 
Aşadar, am ales să folosesc termenii „client” şi „practicant” 
şi sper că cititorii pot traduce acest limbaj în funcţie de 
contextul lor specific. De asemenea, am ales să folosesc 
formele generice ale pronumelor pentru a evita să alternez 
între genuri pe parcursul textului. În situaţiile în care nu 
am putut evita asta am folosit şi forma masculină, şi forma 
feminină a pronumelor. 


În sfârşit, colegii mei de la Prevention Research Institute 
(PRI) m-au învățat importanța pe care o are în scris 
formularea la persoana întâi („eu” şi „noi”). Acest tip de 
limbaj transmite în mod intenţionat faptul că suntem 
asemănători. Recunoaşte călătoriile similare pe care le 
facem cu toții pentru a învăța IM. Mergem pe aceeaşi cale. 
Şi, dacă ne gândim bine, este şi congruent cu atitudinea IM, 
conform căreia suntem parteneri în explorare. Există şi 


= 


situaţii în care persoana a Il-a („tu”, „dumneavoastră”) este 
alegerea adecvată, însă am încercat să o folosesc cât de 
puţin posibil. 


Dar, oricum, cine sunt eu? 


Eu sunt un psiholog clinician care, retrospectiv, a fost 
interesat de chestiunea motivatiei de dezvoltare a clientului 
încă înainte să-mi iau doctoratul în 1988. Am aflat că 
definirea precisă a problemelor clientului, planurile bine 
gândite şi tratamentele validate empiric sunt toate bune şi 
utile, dar niciunul dintre aceşti factori nu presupune că, 
până la urmă, clientul îi va şi aplica - oricare ar fi factorii în 
discuție. Acest impas m-a făcut să pornesc în căutarea de 
răspunsuri şi în cele din urmă m-a adus în pragul IM în 
1990. 


La început, cariera mea de cercetare era centrată în primul 
rând pe utilizarea de intervenţii de scurtă durată în procesul 
de mobilizare, implicare şi intervenție. De-a lungul timpului, 
am participat la cercetări asupra consumului de alcool şi 
droguri, asupra comportamentelor cu risc de infectare cu 
HIV, cu risc de accidente auto şi de conducere sub influența 
drogurilor şi asupra preventiei naşterii de bebeluşi afectați 
de alcoolismul mamei. Am lucrat cu copii ai străzii, am 
lucrat la centre de dezintoxicare, la centre de evaluare, în 
programe de tratament, acasă la pacienți şi prin telefon. 
Populaţia tratată a inclus prizonieri, adolescenţi cu 
probleme de control al furiei, oameni cu probleme de 
sănătate mentală, persoane dependente de droguri, indivizi 


cu probleme de sănătate şi şomaj, pentru a enumera doar 
câteva categorii de clienţi. În timp, interesele mele de 
cercetare s-au îndreptat spre modelele de formare eficientă 
în IM, spre metodele de evaluare a achiziției de abilități şi, în 
cele din urmă, spre implementarea rezultatelor ştiinţifice. În 
definiția cea mai succintă, ştiinţa implementării înseamnă 
studiul modului de a le prezenta practicienilor tehnici 
fundamentate empiric şi de a-i ajuta să le utilizeze cu 
succes. Rolul meu în aceste proiecte, pe lângă munca mea 
de investigaţie, a fost adesea acela de formator, supervizor şi 
consultant IM. 


În 1993 am participat la formarea inaugurală de noi 
formatori, pe care Miller şi Rollnick au sustinut-o in 
Albuquerque, New Mexico. În acea întâlnire m-am oferit să 
încep un newsletter. De la acel început umil şi prin 
eforturile multora a apărut organizaţia internațională de 
formatori în IM, cunoscută ca MINT. Această organizație are 
mai bine de o mie de membri de pe şase continente şi are 
întâlniri internaționale în fiecare an. Sunt mândru să fiu 
membru al unei organizații care se ghidează, printre 
diversele principii de bază, pe acela de a oferi mai mult 
decât primeşte. 


În ultimii 20 şi ceva de ani am fost formator sau am 
prezentat materiale IM unor grupuri diferite de oameni cu 
domenii profesionale diverse. O întrebare frecventă după 
aceste discuţii este „Cum aflu mai multe?” Resursele 
disponibile pentru răspunsul la această întrebare au crescut 
exponential de la prima ediție a acestei cărți, însă includ 
constant şi răspunsul: citeşte această carte. 


Capitolul 2. Ce este IM şi de ce să-l 
folosim? 


Introducere 


Stăteam în partea din spate a încăperii în care se desfăşura 
cursul de formare şi mă uitam cum unul dintre formatorii 
nostri tinea o prelegere, cand Sarah, o participantă la 
atelier, a început să vorbească: „Păi, eu le zic oamenilor că 
pot să mă provoace, dar le spun că şi eu o să-i provoc. Dacă 
se înşală, o să le zic asta. Şi trebuie să ştie că eu conduc 
şedinţa”. Sarah canta un refren pe care îl mai fredonase. 


Câteva persoane au dat din cap că sunt de acord. Altele şi- 
au plecat privirea, dezangajandu-se dintr-o conversație pe 
care o mai auziseră de la această participantă. Unii au dat 
din cap a dezacord. Formatorul, in fata clasei, a cumpănit în 
minte următoarele posibilități de răspuns: 


e Să răspundă la afirmaţie într-o manieră congruentă cu IM, 
dat fiind că predăm IM şi în acelaşi timp îl punem în 
practică. 


e Să formuleze răspunsul astfel încât să susțină participanta 
şi să ofere o perspectivă asupra chestiunilor pe care le-a 
adus în discuție. 


e Să se ocupe si de ceilalți participanţi, întrucât acest 
comportament îi împărțea în tabere. 


e Să le ofere participanților o perspectivă alternativă, în mai 
mare măsură consecventă IM. 


e Să evite impotmolirea într-o conversație care s-ar 
îndepărta de subiectul şedinţei. 


Stăteam în spate şi mă gândeam la modul în care unele 
lucruri s-au schimbat în ultimii 20 de ani, iar altele nu. 
Această persoană, vorbareata şi sigură de ideile ei, fusese 
un ghimpe în coasta mai multor formatori pe parcursul 
acelei zile. Sarah se străduia să asimileze şi să aplice 
conceptele şi abilitățile predate. Oferea frecvent perspective 
diferite şi era profund interesată de clienţii ei. Dar era 
iritantă şi îmi dădeam seama că formatorul se străduia să 
răspundă cât mai adecvat şi simțeam propria mea dorință 
de a o confrunta şi de a-i spune că n-are dreptate! 
Formatorul a deschis gura şi a zis... 


Ne aflăm la o răscruce: o situaţie care apare adesea în 
tratament, în consultații şi în formări, în care o persoană 
aduce obiecții şi am prefera să nu avem de-a face cu asta. 
De fapt, s-ar putea să fim enervati, iritati sau frustrati, asa 
cum eram eu (şi cum presupun că era şi formatorul). Astfel, 


avem o alegere. Invocăm fapte? Contraargumentăm? 
Ignoram obiecțiile? Dam deoparte lucrurile aduse în discuție 
din cauza persoanei care le pune pe tapet? Ne folosim de 
grup ca să-i răspundă lui Sarah? Vorbim despre propria 
experiență? Sau răspundem într-o manieră centrată pe 
motivul pentru care ea spune aceste lucruri? Încercăm să 
înțelegem ce determină acest comportament? Alegerea pe 
care o facem stă în inima IM. 


O privire în profunzime 


Conversaţii despre schimbare 


La nivelul cel mai de bază, IM este o conversație despre 
schimbare. Există multe moduri de a purta această 
conversație. Rollnick, Miller şi Butler (2008) sugerează că ne 
putem gândi la acestea ca la nişte stiluri conversationale 
care au în comun trei instrumente primare de comunicare 
(întrebări, ascultare şi informare), dar se încadrează în parti 
diferite ale aceluiaşi cerc. Fiecare dintre cele trei stiluri — 
directionare, urmarea clientului şi ghidare — este potrivit in 
unele situații şi nepotrivit în altele. Scopul nu este ca 
practicantii să folosească un singur stil, ci să treacă flexibil 
şi abil prin acestea în funcție de necesitățile situației. 


Practicianul care utilizează un stil centrat pe directionare 
oferă informații, adesea sub forma sfaturilor sau a unui plan 
de acțiune. Acest proces are un aspect de rezolvare de 


probleme. Persoana care directioneaza este de obicei la 
conducere. Înainte ca un chirurg să monteze un 
pacemaker/defibrilator, îi comunică pacientului problema, 
soluția şi modul în care vor realiza această sarcină. 
Expertiza tehnică pe care practicianul o aduce în 
interacțiune îi poate fi de ajutor clientului, dar, ca urmare, 
există şi implicatia unei relații inegale. Clientul depinde de 
practician în privința deciziei, sfatului şi acțiunii. Această 
abordare poate salva vieți. De exemplu, un copil aleargă in 
stradă şi părintele reacționează rapid ordonându-i să se 
oprească pentru a împiedica să se întâmple ceva rău. 
Mesajul implicit acestui stil este „Ştiu mai bine cum poate fi 
rezolvată această situație”. 


Prin opoziție, într-un stil centrat pe urmarea clientului 
(following style), practicianul, deloc surprinzător, merge pe 
urmele clientului pe măsură ce acesta explorează un 
domeniu. Acest stil este o abordare în care la conducere este 
în principal clientul. Scopul practicianului este de a asculta 
bine şi de a înțelege situația. Practicianul lasă deoparte 
preocupările şi se concentrează asupra modului în care 
clientul vede problema. De exemplu, o femeie se gândeşte fie 
să păstreze un serviciu stabil unde e apreciată, dar nu e pe 
deplin împlinită, fie să lucreze autonom, ceea ce ar putea să 
o împlinească mai mult, dar presupune şi un risc financiar 
semnificativ. În general nu există o singură alegere corectă, 
aşa că practicianul o ajută pe clientă să înțeleagă mai clar 
situația, în primul rand prin ascultare şi prin evitarea 
tentatiei de a da sfaturi. Acest stil poate fi de ajutor în 
special în situaţiile în care clientul a primit veşti importante 
sau e copleşit de emoție. Conversatia se desfăşoară in 
funcție de ritmul şi direcția pacientului. Mesajul implicit al 


practicantului este „Accept alegerea ta şi am încredere că 
ştii ce e necesar”. 


Stilul centrat pe ghidare presupune o abordare în cadrul 
căreia practicianul şi clientul lucrează ca o echipă. 
Practicianul şi clientul „merg” împreună, dar acum 
practicianul indică rute şi opțiuni, constituind o resursă 
pentru a vedea mai bine diversele posibilități, ce au făcut alții 
şi posibilele riscuri şi beneficii ale fiecărei abordări. Pe 
măsură ce practicianul arată căile posibile, clientul primeşte 
asistență în alegerea direcției care i se potriveşte cel mai bine. 
Cu toate astea, clientul este cel care în cele din urmă alege 
calea. Mesajul implicit acestui stil este „Te voi ajuta să rezolvi 
singur problema asta”. IM este o formă rafinată a acestui stil 
de ghidare. 


În cadrul fiecăruia dintre aceste stiluri, practicienii pot 
asculta, pot pune întrebări sau pot împărtăşi informații, deşi 
se poate ca unele abilități să predomine în cazul unui 
anumit stil. Fiecare dintre aceste stiluri poate fi pus în 
practică într-o manieră congruentă sau incongruentă cu 
principiile IM. În sfârşit, deşi deosebirea dintre stiluri este 
uşor de înțeles intuitiv, poate fi dificilă delimitarea clara 
dintre acestea pe măsură ce trecem de la urmarea clientului 
la ghidare şi apoi la directionare. În practică, această 
delimitare are doar o importanță minoră deoarece scopul nu 
este să aplicăm un singur stil, ci să trecem fluid printre 
toate trei şi să decidem în fiecare moment care stil este 
probabil să fie cel mai eficient. O primă definiție a IM 
porneşte de la aceste idei. 


O definire provizorie a IM: Ce e IM? 


IM este un stil conversational colaborativ care are scopul 
întăririi motivatiei persoanei pentru implicare şi schimbare. 


Vedem cu uşurinţă cum un anumit stil — cel centrat pe 
ghidare — se încadrează în această definiție în mai mare 
măsură decât celelalte. IM este un stil conversational 
caracterizat de contribuția amândurora la discuţie. Există 
un parteneriat. Cu toate astea, există şi o a doua parte a 
acestei definiții, care îi cere practicianului să ia în 
considerare o întrebare-cheie: „Stilul meu ajută clientul să- 
şi amplifice motivația pentru schimbare?” Pentru a înțelege 
cum un stil de lucru poate contribui sau poate afecta acest 
proces, trebuie să explorăm modul în care funcționează 
conversațiile despre schimbare. 


Disponibilitatea pentru schimbare 


Partenerii noştri în aceste conversații sunt diferiți în ce 
priveşte disponibilitatea (pregătirea) pentru schimbare. 
Această afirmaţie nu este o revelație pentru majoritatea 
dintre voi. De fapt, s-ar putea ca dorinţa voastră de a 
influența disponibilitatea clienţilor voştri pentru schimbare 
să vă fi determinat să cumpăraţi această carte. Haideţi sa 
trecem prin câteva concepte de bază despre disponibilitate şi 


schimbare — multe dintre acestea îşi au originea în modelul 
transteoretic al lui Prochaska şi DiClemente (1984, 1998). 


e Ambivalenta în privința schimbării este normală. Dacă 
schimbările ar fi atât de evident necesare şi atât de uşor de 
pus în practică, ele ar fi avut deja loc; clienţii n-ar avea 
nevoie de ajutorul nostru. Dar, pentru că schimbarea e 
dificilă, oamenii au gânduri şi sentimente amestecate în ce o 
priveşte. În loc să vadă această incertitudine ca fiind o 
problemă, practicienii IM o văd ca parte a unui proces. Într- 
adevăr, ambivalenta apare pe parcursul întregului proces de 
schimbare, chiar şi după ce clienţii depun deja eforturi 
considerabile de a se schimba (Engle şi Arkowitz, 2006). 
Acest caracter permanent al ambivalentei este ceea ce ne-a 
făcut să renuntam la ideea de a rezolva ambivalenta, 
încercând în schimb să-l facem pe client să se focalizeze 
îndeajuns pentru a înclina balanța în favoarea schimbării. 
Odată înclinată balanța, scopul va fi menținerea şi 
amplificarea acestei tendințe spre schimbare. 


e Adesea, schimbarea este neliniară. Cu alte cuvinte, clienții 
nu trec direct de la nicio schimbare la schimbarea radicală. 
În unele cazuri există nişte paşi inițiali, eşecuri şi uneori 
reveniri la vechi comportamente, înainte de a se ajunge la 
schimbare. Frecvent, clienţii vor fi tentaţi să încerce să se 
schimbe fără ajutorul nostru, cu mai mult sau mai putin 
succes. 


e Disponibilitatea clientului poate să varieze. Revenim in 
mod repetat la acest concept. Deşi clienții diferă în privința 
locului din care încep, a devenit din ce în ce mai clar că 


eforturile de schimbare sunt ceva ce noi, ca practicieni, 
putem influența pozitiv sau negativ. Ne putem imagina căile 
diferite pe care ar putea-o apuca Sarah în funcţie de ce se 
întâmplă ca urmare a răspunsului ei (a se vedea exemplul 
oferit în secțiunea introductivă a acestui capitol). 


e Fiți atent, în munca dvs., la nivelul de disponibilitate al 
clientului. Unii formatori în IM consideră disponibilitatea ca 
fiind un semn vital, aşa cum sunt în medicină presiunea 
sangvină, temperatura şi pulsul. Acordând atenţie 
nivelurilor de disponibilitate, practicianul poate directiona 
mai eficient şedinţele. De exemplu, când clienţii au un nivel 
ridicat de încredere în privința unei schimbări, dar au un 
nivel scăzut al gradului în care percep importanţa faptului 
de a face schimbarea, atenţia şi energia pot fi direcționate 
spre explorarea importanţei schimbării. 


Reflexul de îndreptare a lucrurilor 


Reflexul de îndreptare a lucrurilor se referă la tendința 
practicienilor de a încerca în mod activ să rezolve problemele 
din viețile clienților, ceea ce va reduce, de fapt, probabilitatea 
schimbării clienților. La început este dorința noastră de a-i 
ajuta pe ceilalți. Este o motivație pozitivă care ne face să ne 
ocupăm de probleme atunci când le vedem. Dorim să-i ajutăm 
pe clienți să schimbe o situaţie şi, astfel, să ducă o viata mai 
fericită, mai sănătoasă, mai productivă. Nu e nimic în 
neregulă cu a ne dori ca oamenii să ajungă la aceste 
rezultate. Dificultatea „reflexului de îndreptare a lucrurilor” 


constă în faptul că nu ia în considerare posibilitatea 
ambivalentei. 


Din moment ce clientii sunt in mod firesc ambivalenti, exista 
momente in care nu considera schimbarea nici necesara, 
nici posibila. Aceasta situatie nu este decat reversul 
schimbării. Pot exista costuri asociate schimbării, inclusiv 
frica şi incertitudinea, modificări ale relaţiilor şi constrângeri 
financiare şi de timp, toate acestea susținând menținerea 
status quo-ului. Toate aceste costuri sau toți aceşti factori 
influențează clientul să-şi păstreze comportamentul actual. 


Când susţinem activ schimbarea, punem presiune pe 
ambivalenta şi rezultatul este previzibil — clienţii 
reacționează prin împotrivire! Miller şi Rollnick (2013) au 
numit anterior rezistență această împotrivire, dar, la o 
evaluare mai atentă, şi-au dat seama că aspectele 
interpersonale ale acestui proces nu erau reprezentate 
adecvat. Drept urmare, în prezent este folosit termenul de 
dezacord (discord). Cercetările susțin această 
conceptualizare. Comportamentul practicianului 
influențează direct comportamentul clientului, fie pozitiv, fie 
negativ (Barnett, Moyers et al., 2014; Miller şi Sovereign, 
1989; Moyers et al., 2007; Patterson şi Forgatch, 1985). 
Comportamentul practicianului care amplifică dezacordul 
include (1) încercarea de a convinge clienții că au o 
problemă, (2) susținerea beneficiilor schimbării, (3) faptul de 
a le spune clienţilor cum să se schimbe şi (4) avertizarea 
clienţilor în privința consecinţelor faptului de a nu se 
schimba. Reflexul de îndreptare a lucrurilor are tendința de 
a se insinua şi atunci când simțim că există o informatie de 
care clientul are cu adevărat nevoie. Ceea ce poate fi 
deosebit de dăunător, dat fiind că această tendință nu pare 


să se încadreze în niciuna dintre cele patru condiții 
enumerate anterior. Faptul că această tendință se 
insinuează pe nevăzute ne va împiedica s-o conştientizăm. 
Însă rezultatul este acelaşi — clienţii se vor împotrivi. 


Argumentele noastre în favoarea schimbării amplifică 
dezacordul, care mai apoi reduce probabilitatea ca 
schimbarea să fie înfăptuită. Din această perspectivă, 
dezacordul este o formă de energie pe care practicienii pot 
fie să o intensifice, fie să o reducă, în funcție de 
comportamentul lor. Intensificarea dezacordului este astfel 
un semnal pentru practicieni că e necesară o schimbare a 
comportamentului lor. Scopul practicianului este să fie 
conştient de această tendinţă firească şi binevoitoare, să 
evite să o întrețină prin încercarea de a rezolva probleme şi 
să minimalizeze dezacordul neîmpotrivindu-i-se în mod 
activ. În loc de asta, vom folosi un stil de relationare şi nişte 
comportamente al căror scop este amplificarea motivatiei 
pentru schimbare din partea clientului. 


O definiţie a IM dată de un practician: 
De ce să folosesc IM? 


Aceste idei nu numai că întregesc imaginea pentru o primă 
definiție a IM, ci duc şi la o a doua definiție a IM, care se 
referă la motivul pentru care un practician ocupat ar investi 
timp şi efort pentru a învăța această metodă. 


IM este un stil de consiliere centrată pe persoană, al cărui 
scop este rezolvarea frecventei probleme a ambivalentei 
referitoare la schimbare. 


Elementele încep să se unifice prin această definiţie. 
Conversatia are o calitate aparte. Are o natura colaborativă; 
suntem în conversație împreună. Aceasta nu implică să le 
spunem oamenilor nici ce să facă, nici de ce să o facă, ci 
presupune să le amplificăm motivațiile pentru schimbare. 
Important este să recunoaştem centralitatea ambivalentei 
fata de schimbare prezentă la majoritatea clienţilor şi să 
observăm faptul că a le spune oamenilor ce să facă are 
adesea consecința neintentionata de a amplifica hotărârea 
de a nu se schimba. Mai mult, IM oferă o metodă de a 
răspunde ambivalentei creată pe baza abordărilor centrate 
pe client. Spre această influenţă a abordărilor centrate pe 
client ne vom îndrepta în continuare. 


Spiritul IM 


Există o filosofie care ne ghidează şi ne influențează în 
privința modului în care interactionam cu clienții, iar 
originile acesteia sunt în terapia centrată pe client a lui Carl 
Rogers (1980). Cu toate acestea, în contextul IM există o 
îmbogăţire a ideilor lui Rogers. Miller şi Rollnick (2013) 
descriu această filosofie ca atitudine şi convingere care se 
încadrează într-unul din patru domenii: parteneriat, 
acceptare, compasiune şi evocare. Mai mult, fiecare dintre 
aceste domenii conține nu doar o componentă experientiala, 


ci şi una comportamentală. În sfârşit, aceste domenii sunt 
suprapuse şi în centrul acestei suprapuneri descoperim 
nucleul spiritului IM. 


Deşi parteneriatul poate părea o bază evidentă pentru IM, 
acesta poate fi ratat cu uşurinţă dacă ne simțim presati să-i 
ajutăm pe clienți să se schimbe. Acest domeniu recunoaşte 
că, pentru maximă eficiență, trebuie să considerăm clientul 
ca fiind un partener activ. Deşi practicianul aduce o 
expertiză semnificativă în această relație, parteneriatul 
îmbrățişează expertiza pe care clienţii o au referitor la 
propria persoană, la propriul trecut şi la propriile 
circumstanțe, precum şi la eforturile anterioare de a se 
schimba. Respectul practicianului pentru expertiza 
clientului este elementul experiential al parteneriatului. 
Expresia comportamentală implică amplificarea activă a 
aspirațiilor şi scopurilor clientului (precum şi 
conştientizarea permanentă a propriilor aspirații şi scopuri) 
şi crearea unui mediu pozitiv în care schimbarea este 
posibilă. De exemplu, ca practicieni, evităm să oferim sfaturi 
prescriptive sau prohibitive, chiar dacă ne exprimăm 
îndoielile cu privire la anumite decizii ale clientului. 


Acceptarea conține elemente ale acestui parteneriat, însă 
totodată trece dincolo de acestea. Miller şi Rollnick (2013) o 
descriu ca fiind formată din patru componente: valoare 
absolută, autonomie, empatie acurată şi apreciere. În aceste 
componente sunt evidente tradiţiile rogersiene. 


Valoarea absolută reflectă credința că fiecare persoană este 
valoroasă şi că, în plus, are şi potențialul de a deveni mai 
mult decât este. Astfel, îi acceptăm şi îi respectăm pe oameni, 


chiar dacă se angajează în comportamente cu care suntem în 
profund dezacord. Această componentă a spiritului IM poate fi 
deosebit de dificilă pentru practicieni atunci când clienții aleg 
căi care îi afectează negativ pe alții şi când practicienii 
recunosc că nu-şi pot obliga clienţii să se schimbe. Chiar şi în 
circumstanțe de constrângere, în care noi controlăm libertatea 
şi factorii de întărire, clienţii sunt cei care trebuie să aleagă 
schimbarea. 


Autonomia reflectă credința că oamenii trebuie să ia propriile 
decizii în privința direcţiei vieţii lor. Este important să facem 
aici diferența dintre influență şi control. Munca noastră cu 
clienţii le poate influența deciziile, dar în cele din urmă decizia 
le aparține, chiar dacă (şi poate în special) când sunt 
încarcerați. Această cunoaştere este ilustrată în zicala că 
putem să ducem omul la apă, dar nu-l putem obliga să bea. În 
privința IM, această afirmaţie ar fi mai precisă dacă s-ar 
adăuga: „dar putem să facem persoana să fie conştientă de 
propria sete, astfel încât să aleagă să bea”. Să observăm că 
acest adaos înseamnă să determinăm persoana să-i fie sete, 
ceea ce nu ar fi decât impunerea propriei voințe. În loc de 
asta, ajutăm persoana să identifice un proces care deja există 
în ea. 


Pentru a ajuta clienții să-şi recunoască setea, trebuie ca mai 
întâi să vedem lumea din perspectiva lor (Moyers şi Miller, 
2013). O astfel de înțelegere necesită să avem empatie 
acurată: capacitatea şi dorința de a vedea lumea aşa cum o 
vede clientul, si în acelaşi timp să ne menţinem capacitatea 
de a nu ne pierde în lumea clientului. Îmbinarea acestor 
două calităţi este ceea ce îi ajută pe clienți şi ne ajută pe noi 
să vedem şi să ne îndreptăm spre alte posibilităţi ale vieţii 
lor. 


În sfârşit, pentru a reuşi să facă schimbări, clienţii trebuie 
ca mai întâi să vadă că schimbarea e posibilă. Speranţa este 
esențială pentru orice efort de schimbare, şi, astfel, trebuie 
să intretinem această posibilitate în clienţii nostri (şi în noi 
înşine). Noi îi asistăm în acest proces nu prin căutarea de 
probleme şi slăbiciuni, ci prin căutarea şi identificarea 
avantajelor şi resurselor pe care individul le are. Miller şi 
Rollnick (2013) numesc acest proces apreciere (affirmation) 
şi observă şi că (şi aici) există o atitudine de căutare a 
resurselor valoroase clientului, dar şi o componentă 
comportamentală de a le atrage în mod activ atenţia asupra 
acelor avantaje şi resurse. 


Luate laolaltă, aceste patru elemente - valoarea absolută, 
autonomia, empatia acurată şi aprecierea - formează 
acceptarea. Acestea sunt fundația despre care Rogers ne-a 
învățat cu peste 60 de ani în urmă. Dacă îi acceptăm pe 
clienți aşa cum sunt, vor simți mai putin nevoia de a se 
apăra şi, astfel, vor fi mai deschişi către posibilitatea 
schimbării. 


Domeniul compasiunii poate părea ca fiind ceva ce tine de 
bunul-simt, dar este mult mai mult: este antidotul pentru 
practicianul (sau agentul de vânzări) care ar manipula 
oamenii să facă lucruri care ar fi în interesul său. În acest 
sens, compasiunea trece dincolo de definiția obişnuită a 
grijii şi preocupării pentru suferința altcuiva şi ajunge să 
includă depunerea de eforturi pentru bunăstarea acelui 
individ. Într-adevăr, Miller şi Rollnick descriu compasiunea 
ca pe un „angajament deliberat de a urmări bunăstarea şi 
interesul celuilalt” (2013, p. 20). 


Evocarea implică extragerea de idei şi soluţii de la clienţi. Ca 
experți în privința propriei persoane, clienții au experiență cu 
propriile provocări şi cu lucrurile care îi ajută sau îi încurcă 
atunci când încearcă să se schimbe. Ca experți în domeniul 
nostru, în general ştim câte ceva despre clienții cu aceste 
probleme şi, deşi putem facem presupuneri întemeiate, nu 
ştim de ce ar avea nevoie sau ce şi-ar dori acest client anume. 
Scopul nostru este să îi facem pe clienţi să-şi evoce motivele şi 
metodele posibile pentru schimbare - astfel, obiectivul nostru 
este de a oferi clienţilor idei adecvate, pentru a fi luate în 
considerare. Ştim de asemenea că există multe moduri de a 
provoca schimbarea, iar motivația pentru schimbare provine 
de la client. 


Această filosofie călăuzitoare nu tine în exclusivitate de 
domeniul IM. Într-adevăr, elementele spiritului IM au apărut 
în diverse categorii (de ex., învățături religioase, tratate de 
psihologie). Cercetările (Moyers, Miller şi Hendrickson, 2005) 
indică faptul că acest spirit este un predictor important al 
abilității practicienilor de a pune în aplicare IM, ceea ce, la 
rândul ei, prezice comportamentul clienţilor şi rezultatul 
tratamentului. Într-adevăr, Miller şi Moyers (2006) acordă o 
atât de mare importanţă acestui context încât, atunci când 
descriu cele opt sarcini pentru învățarea IM, fac din acesta 
primul element pe care practicienii trebuie să-l înveţe. 


Abilități de bază 


IM cuprinde abilități şi metode de consiliere care se regăsesc 
în numeroase abordări terapeutice. Aceste abilități ne oferă 


instrumentele necesare pentru construirea de relații cu 
clienţii, pentru explorarea preocupărilor şi pentru oferirea 
empatiei. Acronimul OARS+1 (de la: open-ended questions, 
affirmations, reflective listening, summaries şi information 
exchange? — întrebări cu răspuns deschis, aprecieri, 
ascultare reflexivă, rezumate şi schimb de informații’) 
ilustrează aceste abilități de bază. Deşi aceste abilități sunt 
fundamentale pentru multe abordări, acest lucru nu 
înseamnă că ar fi simple. Fiecare dintre acestea poate fi 
pusă în practică bine sau prost şi este necesară o formare 
pentru a ajunge la competenţa clinică de a le aplica. În 
unele tipuri de consiliere, acestea sunt toate metodele 
folosite. Capitolele 4 şi 5 discută mai detaliat aceste abilități. 


Provocarea limbajului pro-schimbare 


Un al treilea element reprezintă ceea ce aparține doar IM. 
Este vorba despre accentul pus pe suscitarea (provocarea) 
anumitor tipuri de discurs din partea clientului — ceea ce 
numim „limbajul pro-schimbare”. Multe dintre intervențiile 
utilizate în IM au scopul specific de a face să se nască acest 
tip de limbaj şi de a oferi întăriri atunci când apare. Această 
abordare se bazează pe ideea conform căreia clienţii au o 


2 În cel mai recent text al lor, Miller şi Rollnick (2013) subliniază natura 
activă a acestor abilităţi utilizând gerunziul: asking, affirming, listening, 
summarizing şi exchanging information. O astfel de nuantare este o 
modalitate utilă de a conceptualiza aceste lucruri. 


3 Oars (eng.) = vâsle. (N.t.) 


probabilitate mai mare de a face ceva fata de care şi-au 
exprimat acordul în cadrul unei şedinţe. Cercetarea realizată 
de Amrhein, Miller, Yahne, Palmer şi Fulcher (2003) 
sugerează că traiectoria şi intensitatea limbajului pro- 
schimbare prezice angajamentul, care la rândul său prezice 
comportamentul. Cercetarea indică şi faptul că frecvenţa 
folosirii acestui limbaj este importantă (Barnett, Spruijt- 
Metz et al., 2014; Myoers, Martin, Houck, Christopher şi 
Tonigan, 2009) — şi s-ar putea să fie întrucâtva mai uşor să 
o observăm, în comparație cu ceilalți doi factori. Un obiectiv 
central al IM este de a ajuta clienţii să-şi articuleze motivele 
pentru schimbare, să-şi amplifice frecvenţa cu care se 
implică în această discuţie şi, astfel, să-şi întărească 
intenția de a se schimba. 


Faptul că argumentarea în favoarea unei anumite schimbări 
vine din partea clientului (şi nu a noastră) este aspectul cel 
mai important când clientul este ambivalent. După cum am 
observat deja, ambivalenta clientului implică o dilemă 
deosebită: orice ar susține practicianul, clientul s-ar 
împotrivi. Acest rezultat nefericit al dilemei ambivalentei 
este că unii consilieri bine intenţionaţi încearcă adesea să-şi 
convingă clienţii să facă o schimbare utilă (reflexul de 
îndreptare a lucrurilor), doar pentru a da peste un răspuns 
de tipul „Da, dar...”. Dacă această dinamică se desfăşoară 
pentru prea mult timp, clienţii vor ajunge să se convingă să 
nu se schimbe, lăsând în urmă practicieni deznadajduiti 
(sau convinşi că, oricum, clienții nu doreau să se schimbe). 
Capitolul 9 oferă mai multe informaţii despre limbajul pro- 
schimbare şi anti-schimbare, iar Capitolele 10 şi 11 oferă 
exerciții de răspuns la fiecare. 


Aceste trei elemente — spiritul IM, OARS+I şi limbajul pro- 
schimbare — sunt esențiale pentru IM. Figura 2.1 oferă o 
conceptualizare a modului în care aceste componente se 
alătură şi formează IM. Din nou, multe piese ale IM au făcut 
parte din alte sisteme de terapie, precum şi din gândirea 
religioasă şi filosofică de pe parcursul timpului. Unice 
pentru IM sunt combinarea acestor elemente, sincronizarea 
utilizării lor şi aplicarea acestora pentru încurajarea 
limbajului pro-schimbare. Ceea ce ne duce la a treia 
definiție a IM. 


Spiritul IM 


Discuţie 
despre 
schimba 


OARS+I 


Fig. 2.1 Elementele IM 


O definiţie tehnică a IM: cum 
funcţionează? 


Aceasta este definiția pentru persoanele cărora le place să 
ştie cum funcționează lucrurile - adică pentru cei care nu 
doar pun benzină şi uneori schimbă uleiul, ci care îşi doresc 
şi să ridice capota şi să înțeleagă cum funcționează 
împreună piesele motorului. 


IM este un stil de comunicare colaborativ, centrat pe 
obiective, care oferă o atenţie deosebită limbajului pro- 
schimbare. Este creat astfel încât să amplifice motivaţia 
personală şi angajamentul pentru îndeplinirea unui anumit 
scop prin evocarea şi explorarea motivatiilor personale 
pentru schimbare într-un cadru de acceptare şi 
compasiune. 


Vedem prin această definiție expresia spiritului IM, a 
OARS+I şi a limbajului pro-schimbare. Stilul partenerial şi 
conversational sunt în continuare evidente, dar acum este 
prezent încă un nivel — cel al orientării spre obiective. Scopul 
este evocarea motivelor de schimbare, dar acestea sunt 
legate de un obiectiv specific. Se observă şi o relație cauzală 
între amplificarea motivatiei şi angajament. În sfârşit, există 
un context în care se desfăşoară aceste procese şi care 


include nu doar acceptarea, ci şi urmărirea intereselor 
clientului. Din nou, pentru unii dintre noi e mai multă 
informatie decât ne-am dori, dar pentru alţii oferă legăturile 
pe care dorim să le vedem. Ca în cazul IM, depinde de 
fiecare să decidă care definiție este cea mai utilă în situația 
sa. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1. _A_F_IMede fapt Carl Rogers cu un şpil. 


2. _A_F _Multe concepte IM sunt preluate din teoriile, 
cărțile şi cercetările altora. 


3. _A_F_În cadrul IM practicienii evită confruntările cu 
clienții. 


4. _A_F_ Ascultarea reflexivă e IM. 


5._A_F_ Evocarea înseamnă extragerea motivatiei si 
resurselor de la client. 


6._A_F_ În IM, modul în care spui ceva e la fel de 
important pe cât este ceea ce spui. 


7._A_F_Ambivalenţa e un semn de negare. 
8._A_F_ Dezacordul este un proces interpersonal. 


9. _A_F_Să fii centrat pe directionare e o idee esenţială în 
IM. 


10._A_F _Autonomia înseamnă că nu avem obiective 
pentru comportamentele clienților. 


Răspunsuri 


1._F _ Unui coleg răposat îi plăcea să descrie IM pe tonul 
ăsta glumet. Deşi IM este fundamentat pe ideile lui Rogers, 
aduce mai mult decât un şpil. IM este o combinaţie de 
directionalitate si intentionalitate. Construieste motivații, 
danseaza cu dezacordul, se ocupa de limbajul pro- 
schimbare si aduce un anumit spirit in interactiune. 


2. _A_ Au existat multe surse pentru conceptele şi tehnicile 
utilizate în IM. Insă asta nu înseamnă că IM este doar o 
versiune nouă a unei concepții vechi. Există elemente unice 
ale IM. 


3. _A _ Evităm confruntarea cu clienţii pentru că asta duce 
la dezacord. Ceea ce nu înseamnă că vom fi întotdeauna de 
acord cu ce spune clientul. IM utilizează multe metode 
(descrise în această carte) de a oferi perspective alternative. 
Cu toate astea, pornim de la o atitudine bazală de 
curiozitate şi încercăm să înțelegem modul în care clientul 
percepe lumea. 


4. _F _ Ascultarea reflexivă este o abilitate esenţială in IM, 
dar nu acoperă întregul IM. Într-adevăr, am văzut 
practicieni făcând afirmaţii de ascultare reflexivă foarte 
precise, dar incongruente cu IM. Cu toate acestea, după 
cum se observa în Capitolul 5, nu consider că poţi să te 
pricepi la IM fără să nu stăpâneşti ascultarea reflexivă. 


5. _A_ Evocarea, o componentă a spiritului IM, se referă la 
atitudinea de încercare constantă de a extrage informații, 
înțelepciune, soluții etc. de la clienți. Utilizăm evocarea şi 
pentru suscitarea motivatiei şi apoi reflectăm aceasta 
informatie, ca într-o oglindă, în folosul clientului. 


6._A _ Atitudinea şi intenţia practicianului sunt esenţiale 
în privința modului în care ceea ce se comunică este 
transmis şi utilizat. De exemplu, o întrebare sarcastică de 
tipul „Şi ce rezolvi dacă faci lucrurile cum le faci acum?” are 
un impact foarte diferit de o întrebare care provine dintr-o 
atitudine de curiozitate sinceră şi care foloseşte cam aceleaşi 
cuvinte. 


7. _F _ Deşi îi poate menţine pe oameni într-o stare de 
blocaj şi rezolvarea acesteia constituie un obiectiv major al 


IM, ambivalenta nu este acelaşi lucru cu negarea. Şi nici nu 
constituie o problemă. Este o parte normală a oricărui 
proces de schimbare şi trebuie să fie de aşteptat şi 
respectată. 


8._A _ Dezacordul nu este ceva inerent unei anumite boli 
sau tulburări. Este o parte a unui proces interpersonal care 
poate fi influenţat -— în bine sau în rău - de practician şi care 
ar trebui utilizat ca indicator pentru strategiile de schimbare 
avute în vedere de acesta. 


9. _A_ Directionalitatea, un concept esenţial în IM, are 
doua elemente: atentia la partile conversatiei care sustin 
schimbarea clientului si indreptarea conversatiei in directii 
productive. Ne vom ocupa de unele lucruri, nu si de altele. 
Practicianul amplifică motivaţia, diminuează dezacordul şi 
provoacă limbajul pro-schimbare prin faptul de a fi atent la 
cuvintele clientului şi prin direcționarea conversatiei. 


10. _ F _ Recunoaşterea autonomiei clientului nu anulează 
obiectivele practicianului. În cadrul IM există ţinte ale 
schimbării. Cu toate acestea, la începutul procesului de 
angajare, aceste aspirații pentru clienți sunt lăsate deoparte 
cât timp construim un mediu de siguranţă în care clienții 
pot explora propriile circumstanțe şi pot decide dacă noi 
suntem ghizi de încredere. În cadrul de referință al IM, noi 
(ca practicieni) putem avea un obiectiv pe care îl considerăm 
important: de exemplu, să doneze un rinichi, să-şi schimbe 
atitudinile, să-şi sporească siguranța sexuală, să reducă 
probabilitatea de recidivism, să-şi îmbunătățească regimul 
alimentar şi exerciţiile fizice, să reducă parentingul totalitar 
şi să-l amplifice pe cel autoritar sau să renunțe la consumul 


de droguri. Şi clienţii au obiectivele lor. Lucrăm activ pentru 
echilibrarea acestor planuri, deşi aceasta nu se întâmplă 
decât după ce descoperim ce e important pentru client (de 
obicei în procesul de focalizare) şi în acelaşi timp 
recunoaştem faptul că clienţii vor alege şi trebuie să aleagă 
unde anume vor ajunge prin orice schimbare vor dori să 
facă. 


În practică 


Să revenim la Sarah. Am rămas la momentul în care eu 
eram enervat şi trainerul se gândea la opțiuni. Să ne 
amintim că eu eram pe cale să-i spun despre rezultatele 
cercetărilor şi, drept urmare, să argumentez de ce se înşela 
(iar eu aveam dreptate). Deşi s-ar fi putut ca acest curs de 
acțiune să fi fost plăcut pentru mine, acesta nu e congruent 
cu IM - şi nici nu ar fi ajutat-o pe Sarah sau pe ceilalți 
participanți care gândeau la fel. Afirmațiile ei erau o formă 
de dezacord. Aşadar, persoanele de acolo aveau nevoie de un 
răspuns congruent cu IM. După cum se întâmplă adesea, 
calea cea mai simplă către spiritul IM este centrarea pe 
parteneriat, ceea ce se realizează prin ascultare autentică şi 
reflectare. În continuare este dialogul dintre formator şi 
Sarah, însoțit de comentarii. 


Afirmatie Comentariu 


F: Doresti sa ai un dialog Rezista reflexului de 
deschis cu clientii tai. îndreptare a lucrurilor şi 


S: Da. Cred că ar trebui să- 
mi spună la ce se gândesc, 
dar trebuie şi să ştie când 
se înşală. 

F: Nu vrei să rămână cu o 
părere greşită. 


S: Da. Nu vreau să creadă 
că tot ce fac ei e bine. 


F: Şi îi provoci astfel încât 
să nu plece cu informații 
greşite. 

S: Exact. Asta e treaba 
mea. 

F: Şi faci asta cât de bine 
poţi şi presupun că acelaşi 
lucru e valabil şi pentru 
ceilalți de aici... 


S: Exact. 


F: Uneori asta funcționează 
foarte bine. 


încearcă să comunice printr-o 
reflectare că înțelege motivaţia 
practicienei. 


Sarah răspunde pozitiv şi îşi 
reafirmă obiectivul. 


Ascultă. 


Dezacordul începe să se 
reducă. 


Atitudine nejudicativă; 
încercare de comunicare a 
înțelegerii motivatiei ei. 


Sarah se simte inteleasa si isi 
reafirma punctul de vedere. 


Incercare de a construi o 
motivatie si de a extinde 

comentariile catre ceilalti 
participanti. 


Sarah se simte inteleasa si 
vazuta, dar nu prea se 
schimba nimic in ce priveste 
motivatia ei. 

Recunoastere a perspectivei 
participantilor si deschiderea 


caii pentru dezvoltarea 
discordantei. 


Dezacordul se diminueaza. 


F: Dar nu întotdeauna... 


S: Nu. Nu de fiecare dată. 
Unii oameni nu sunt 
pregătiți să se schimbe. 


F: Iar tu ai vrea să fie 
pregătiţi... 


S: Da, ăsta e motivul 
pentru care am ales slujba 
asta. Vreau să ajut. 


F: Şi dorința de a ajuta te 
face să ai abordarea asta — 
să ai cât mai multe 
instrumente. 


S: Asta şi (râde) creditele 
pentru formare. 


F: (Râde.) Presupun că 
acele credite sunt 
importante pentru multi de 
aici, la fel şi găsirea de 
moduri de a-i ajuta pe acei 
clienţi care ne pun 
probleme. 


Se asumă un risc pentru 
construirea motivatiei, desi 
putem banui ca formatorul are 
în vedere ceva adevărat. 


Dezacordul se reduce. Relatia 
devine mai colaborativa si mai 
putin ostila. 


Aceasta reflectare rezoneaza 
cu Sarah si cu motivatia ei 
pozitiva de a-si ajuta clientii. 


Sarah vorbeste despre 
sperantele si valorile ei. 


Asculta si subliniaza 
atitudinea proactiva a lui 
Sarah de a invata ceva nou. 
Relatia pare in mai mare 
masura un parteneriat si in 
acelasi timp ii respecta 
capacitatea de alegere. 


Sarah se simte inteleasa si 
face aluzie în glumă la o 
modificare a atitudinii ei. 


O implică pe Sarah şi pe 
ceilalți participanţi şi creează 
un plan comun printr-o 
presupunere întemeiată. 


S: (Participanţii râd şi dau Există acord şi implicare. 
din cap afirmativ.) 


F: Atunci, întrebarea e: Participanţii şi Sarah sunt 
„Cum ştim dacă ce facem reimplicati şi formatorul 
funcționează bine pentru directioneaza conversaţia într- 
clienți?” o manieră care îi va face să 


vadă lucrurile care 
funcționează sau nu în cazul 
clienților. 


Acest dialog ilustrează componentele discutate anterior, deşi 
nu este o interacțiune perfectă. Sarah trece de la o atitudine 
rigidă la una mai deschisă către posibilitatea schimbării. S- 
ar putea ca această modificare să fie mai redusă decât ne- 
am dori, însă creează condiţiile în care schimbarea poate 
apărea. Crearea acestor condiţii este obiectivul implicării. 


În loc să încerce să o convingă pe Sarah, formatorul a 
construit un parteneriat prin ascultare atentă şi prin 
valorizarea dorinţei ei de a-şi ajuta clienții. A existat si 
directionalitate si intentionalitate în interacțiune. 
Reflectarile din partea formatorului nu au repetat pur si 
simplu ce a spus Sarah, ci el a facut presupuneri in legatura 
cu ceea ce ar putea exista sub suprafata afirmatiilor ei. 
Aceasta abordare i-a permis lui Sarah sa se gandeasca la 
motivatiile ei profunde si sa fie deschisa la posibilitatea de a 
accepta ideile venite dinspre formator. 


Formatorul a fost atent nu doar la necesitatile lui Sarah, ci 
si la cele ale celorlalte persoane din incapere. Aceasta 
atitudine l-a făcut să identifice elementele comune ale 


participanților şi să aleagă o metodă - o întrebare bine 
sincronizată şi bine formulată — prin care să le ceară 
membrilor grupului să înceapă un proces de autoevaluare. 
Această abordare a pus bazele discuţiei despre schimbare si 
totodată a readus grupul la obiectivul şedinţei de formare. 
Pentru a sublinia ceva ce am spus mai devreme în acest 
capitol, afirmaţiile bazate pe ascultarea reflexivă au fost 
principalul instrument din această interacțiune. 


Incercati asta! 


Spiritul IM, esential pentru aplicarea IM, este mai usor de 
inteles daca e vazut la lucru, nu doar descris. Din fericire, 
majoritatea dintre noi am avut experienta unui exemplu de 
aplicare a acestui spirit datorita indivizilor care au adus o 
schimbare in viata noastra prin grija si implicarea lor, 
precum si prin aşteptările lor. O astfel de persoană, pe care 
o vom numi mentor, poate să fi fost un profesor, un vecin, 
un părinte, un antrenor sau un supervizor, pentru a nu ne 
referi decât la câteva posibilități. În continuare prezentăm o 
activitate bazată pe un exercitiu* utilizat de formatorii IM 
care exemplifică acest tip de spirit. Exerciţiile ulterioare vă 
vor ajuta să recunoasteti spiritul IM si să antrenați 
„muşchiul” empatiei. În sfârşit, colaborarea cu o altă 
persoană vă va ajuta să vă focalizati pe atuurile si 
capacităţile personale, pe care le veți putea folosi pentru a 
vă ajuta clienții. 


4 Acesta este o variantă a exerciţiului „Profesorul preferat” al Carolinei 
Yahne. 


Exercitiul 2.1. Mentorul preferat 


Cine v-a motivat să învățați, cine v-a inspirat să excelati si 
să depuneti mai mult efort decât ati fi depus altfel şi să 
deveniți mai mult decât ati fi crezut? Vi se cere să vă gândiţi 
la această persoană şi apoi să raspundeti la câteva întrebări. 
Obiectivul este să identificați caracteristicile acelei persoane 
şi modul în care v-aţi simțit şi ati reacționat atunci când a 
fost lângă dvs. Dacă nu puteţi să alegeți o singură persoană 
preferată, alegeti-o pe una dintre cele preferate doar pentru 
realizarea exerciţiului (şi considerati-va cu adevărat 
norocos!). 


Exercitiul 2.2. Apare aici spiritul IM? 


Poate fi de mare ajutor să priviți interacțiunile dintre clienți 
şi practicieni pentru a vedea dacă spiritul IM e prezent. Fişa 
de lucru pentru Exercitiul 2.2 conține exemple de scurte 
afirmaţii ale clienților şi răspunsurile practicienilor. Veţi 
evalua aceste interacțiuni şi apoi veți decide dacă răspunsul 
practicianului este congruent cu spiritul IM — prin „da” sau 
„nu”. Notati apoi motivele voastre pentru a le putea compara 
cu analiza expusă apoi. 


Exercitiul 2.3. Aspiratiile mele 


După ce vedeți cum lucrează alții, poate fi de ajutor să 
vedeți cum lucrăm noi şi, mai ales, care sunt aspiraţiile pe 
care le aducem în lucrul cu clienții noştri.5 Aceste aspirații 
nu sunt doar pentru client, ci şi pentru ce tip de persoană 
de ajutor suntem. Aceasta este o oportunitate de a ne gândi 
la caracteristicile pe care le considerăm importante în lucrul 
cu clienții noştri şi la modul în care pot influența practica 
noastră. În plus, evaluăm modul în care acest valori pot 
susține spiritul IM şi ce ar fi de schimbat pentru a ne alinia 
aspiraţiile cu spiritul IM. 


Exercitiul 2.4. Drumuri zilnice 


În cazul unor clienţi, ne e simplu să ne simțim empatici şi 
intelegatori; cu alții lucrurile nu stau aşa. Aici sunt expuse 
câteva metode® de practicare a abilităților empatice pe 
măsură ce vă deplasati în activităţile voastre cotidiene. In 
acest exercițiu veți selecta câteva evenimente obişnuite care 
pot apărea în timp ce va deplasati dintr-un loc în altul şi le 
veți folosi ca oportunități de construire a empatiei. Unul 
dintre acestea implică crearea unei „poveşti” pentru cineva 
care a luat o decizie prostească, enervantă sau riscantă, fapt 
care vă atrage atenția sau poate chiar vă afectează. Puteți 


5 Acest exerciţiu a fost inspirat de activitatea de sortare a valorilor, 
dezvoltată de Zuckoff şi Gorscak (2015). 


6 Le mulţumesc lui Dee Dee Stout şi Chris Dunn pentru aceste exerciţii. 


face asta în timp ce conduceţi, când mergi cu autobuzul sau 
cu trenul, când zburati cu avionul, când plutiti pe un feribot 
sau când faceți o plimbare. A doua activitate presupune să 
ascultați radioul şi să reflectati pe marginea celor auzite. 


Exercitiul 2.5. Uite ce trebuie să faci... 


Ca practicieni, dorința noastră de a ajuta este adesea o 
valoare fundamentală. Însă această valoare fundamentală 
ne poate aduce necazuri în lucrul cu clienții dacă apare sub 
forma reflexului de îndreptare a lucrurilor. Acest exercițiu 
ne ajută să recunoaştem acest reflex de îndreptare a 
lucrurilor şi să identificăm „partea anti-schimbare” a 
ambivalentei care poate interfera cu capacitatea clientului 
de a auzi informațiile sau sfaturile menite să-l ajute. 


Exercitiul 2.6. Un client dificil 


Cu totii avem clienti dificili. Acesti indivizi scot untul din noi 
şi poate ne fac să ne simțim inconfortabil în privința muncii 
noastre sau chiar să ne fie teamă de următoarea întâlnire cu 
ei. Gândiţi-vă la situația voastră de lucru şi la cine pot fi 
aceşti clienți. Apoi completaţi fişa de lucru pentru Exercitiul 
2.6. 


Muncă în echipă 


Exerciţiile 2.1, 2.2, 2.3, 2.5 şi 2.6 pot fi activități realizate 
împreună cu un partener. Exercitiul 2.4 poate fi realizat şi 
de unul singur, şi în echipă. Exercitiul 2.7 este o activitate 
de echipă, dar îl puteţi face şi singur. Va trebui doar să 
identificați avantajele voastre după ce vă evaluati propria 
poveste. 


Exercitiul 2.7. O amintire preferată 


Această activitate se bazează pe un exercițiu numit ,,Calitati 
de încredere”.7 În acest exercițiu, fiecare îşi aminteşte pe 
rând un moment în care a fost cât de bun a putut să fie ca 
persoană şi apoi, pe baza acestei amintiri, descrie 
elementele. Partenerul vostru va identifica, la rândul lui, 
calitățile pe care le-aţi arătat în această poveste. Vi se cere 
apoi să vă gândiţi cum ati putea utiliza aceste calități în 
munca voastră. 


Alte observaţii... 


7 Îi mulţumesc lui Elaine Christensen pentru acest exerciţiu. 


Dansul de societate continuă să fie o metaforă populară 
pentru IM. Pentru că dansul de societate este reuşit doar 
când mişcările celor doi se fac la unison. Dacă e un dans 
bun, mişcarea se desfăşoară printr-o serie de acțiuni 
subtile, dar bine ştiute, ale ambilor parteneri. Acest tipar de 
mişcare este în opoziţie cu luptele greco-romane, în care 
cineva încearcă să-şi impună voința asupra oponentului. 
Astfel, o întrebare pe care v-o puteţi adresa în momentele de 
frustrare şi de dezacord manifestat de client este „Dansez 
sau mă lupt?” 


O concepţie greşită întâlnită adesea în privința IM este că 
reprezintă o metodă de manipulare a clienților în direcția 
realizării unei schimbări pe care de fapt nu-şi doresc să o 
facă. O altă concepţie greşită este că IM e inutil din punct de 
vedere clinic pentru că nu funcționează decât în cazul 
clienților care oricum îşi doresc să se schimbe. Sper că acest 
capitol a ilustrat faptul că IM nu reprezintă niciunul dintre 
aceste lucruri. IM este o serie de strategii specifice, 
construite pe baza respectului pentru autonomia şi valorile 
clientului, şi care sunt utilizate pentru maximizarea 
şanselor clienților de a alege schimbarea adaptativă a 
comportamentului. IM se foloseşte de tendința naturală a 
ființelor umane de a alege ce e mai bine pentru ele pe 
termen lung şi face acest lucru prin colaborarea în scopul 
identificării dorinţei clienţilor de a se schimba în cadrul 
comportamentelor evident distructive. 


EXERCIŢIUL 2.1. Mentorul preferat 


Gândiţi-vă la oamenii care au avut o influență semnificativă 
în viața voastră. Chiar dacă ne putem gândi la oameni care 
ne-au obligat, prin frică, să ne comportăm într-un anumit 
mod, nu acesta este tipul de persoană la care dorim să vă 
gândiţi in acest exercițiu. Persoana la care ne referim avea 
aşteptări mari şi v-a inspirat să vedeți în voi posibilități pe 
care nu le ştiţi până atunci şi apoi v-a încurajat să le 
împliniți. Sunt câteva categorii la care ne putem gândi: 
supervizori, profesori, antrenori, consilieri, vecini şi, desigur, 
părinți. Aceştia sunt oamenii care au deschis poate noi 
perspective pentru dvs. 


Concret, care este persoana care v-a motivat să învățați, 
care v-a inspirat să excelati şi să dati tot ce aveți mai bun? 
Gândiţi-vă la un moment şi scrieți numele acestei persoane, 
caracteristicile sale şi modul in care v-aţi simţit si ati 
reacționat când ati fost alături de ea. Dacă nu puteți alege o 
singură persoană preferată, alegeți pur şi simplu una din 
cele preferate în scopul acestui exercițiu (şi vă puteți 
considera într-adevăr norocos!). În continuare vorbesc 
despre supervizorul meu preferat. 


Caracteristici: Al avea aşteptări mari de la mine, părea să 
creadă în mine ca terapeut, în ciuda lipsei mele de experiență, 
m-a încurajat să-mi arăt, şi nu să-mi ascund neajunsurile, 
putea fi blând şi se purta ca un bunic când era nevoie, dar 
era şi direct şi onest când situaţia o impunea. Se gândea 
atent la răspunsurile pe care mi le oferea şi pe care le oferea 


clienților săi, îşi prezenta munca sub forma înregistrărilor şi 
oferea sfaturi practice şi aspecte asupra cărora să reflectăm. 
Cursul meu preferat din facultate a fost susținut de Al şi se 
numea „Ce să facem când sună avocatul”. Lui îi aparține o 
replică pe care o citez adesea în formări: „Clienţii noştri nu 
beneficiază nici de naivitatea, nici de cinismul nostru”. 


Cum am reacţionat: Am continuat să depun eforturi, în ciuda 
numeroaselor greşeli, pentru că ştiam că eram implicat în 
procesul de a deveni un terapeut şi un psiholog mai bun. În 
timp am învățat să mă încred în judecata şi în abilitățile mele, 
pentru că ştiam că au o fundație solidă. De orientare 
rogersiană, Al m-a învățat cum trebuie să fie un bun terapeut, 
şi m-a învățat şi diverse tehnici. Concret, am învățat că nu aş 
fi putut fi un bun terapeut fără să fiu cu adevărat prezent în 
terapie; asta înseamnă să includ lucruri cum ar fi umorul meu 
în aceste interacțiuni foarte serioase. 


lată câte ceva şi despre profesorul meu preferat: 


Doc 


Caracteristici: Doc adora să predea desen la liceu. Clasa lui 
era un refugiu plăcut, fără înregimentarea celorlalte clase. 
Acolo ne punea muzică şi se lucra independent şi informal. 
Respecta ideile şi alegerile elevilor şi ne încuraja să fim cât 
mai creativi, şi să nu ne limităm la canoane, cum făceam de 


obicei. Comunica un interes autentic pentru munca mea şi era 
atent în fiecare zi. Oferea feedback când i se cerea şi făcea 
sugestii, dar nu mi-a spus niciodată ce să fac. Mă făcea să 
mă simt responsabil pentru munca mea şi făcea o deosebire 
clară între împărtăşirea ideilor şi glumele cu prietenii. Era o 
atmosferă relaxată in care iti puteai explora creativitatea şi 
abilitățile, dar avea şi aşteptarea că îmi voi realiza sarcina. 
Era clar că nu credea că exista un singur fel de a desena, de 
a picta, de a sculpta sau de a fi creativ. De exemplu, în 
ultimul an de liceu, eu şi un alt elev am hotărât să facem un 
film de animaţie - o activitate cu totul diferită de orice alt 
proiect al elevilor şi o sarcină despre care niciunul dintre noi 
nu ştia nimic. Răspunsul lui Doc a fost „Bine. Cum o să faceți 
asta?” Ne-a trebuit un an întreg să facem filmul. Am scris 
scenarii, am dezvoltat tehnici de animaţie, am învățat cum să 
folosim o masă de montaj şi am filmat role întregi. Doc era la 
curent cu progresul nostru, compătimindu-ne pentru nereuşite 
şi exprimându-şi îngrijorarea când nu ne puteam îndeplini 
sarcinile aşa cum promiseserăm. A încurajat o „premieră” a 
filmului cu o grămadă de invitaţi, cu un sistem de sonorizare 
şi cu pop-corn făcut de el. 


Cum am reacţionat: Am încercat să fac lucruri pe care altfel 
nu le-aş fi făcut niciodată. Am făcut greşeli, dar am făcut şi 
descoperiri şi nu mi-a fost teamă că aş fi părut prost dacă nu 
aş fi ştiut cum să fac ceva. Când dădeam de obstacole, nu-mi 
ascundeam neajunsurile. Am aflat ce limite puteam să 
depăşesc şi ce nu. Poate cel mai important a fost faptul că de- 
abia aşteptam acea oră şi întotdeauna m-am simţit bine-venit. 


Acum e rândul vostru. Gândiţi-vă la profesorul sau 
supervizorul preferat. Gândiţi-vă mai ales ce caracteristici 
avea şi cum v-a inspirat să învățați şi să excelati. Apoi 
raspundeti la următoarele întrebări. 


Care e numele său? 


Ce caracteristici avea? 


Ce v-a inspirat să faceți sau să dati tot ce aveți mai bun? 


Cum ati reacționat la eforturile sale? 


După ce ati completat acest exercițiu, examinati 
caracteristicile acestei persoane importante şi comparati-le 
cu spiritul IM de parteneriat, acceptare, compasiune şi 
evocare. „Parteneriatul” este tendința de a lucra în armonie 
cu ceilalți, pentru a rezolva o problemă sau pentru a urmări 
o idee. Se poate ca fiecare persoană să aibă un anumit rol, 
dar procesul îi susține pe toți. „Acceptarea” recunoaşte 
valoarea absolută a celorlalți, capacitatea şi nevoia lor de a- 
şi alege propriul drum în viata şi capacitatea de a alege 
înțelept. „Compasiunea” nu înseamnă doar grijă şi 
preocupare pentru bunăstarea celorlalți, ci şi acționarea în 
scopul bunăstării lor. „Evocarea” este modul cuiva de a 


scoate ce-i mai bun dintr-o altă persoană. Cum reflectă 
aceste patru elemente persoana identificată de voi? 


EXERCIŢIUL 2.2. Apare aici spiritul IM? 


Acesta este un exemplu de afirmaţii scurte ale clientului şi 
de răspunsuri succinte ale practicianului. Evaluati aceste 
interacțiuni si ganditi-va dacă răspunsul practicianului este 
congruent spiritului IM („da” sau „nu”). Poate doriți sa notati 
câteva lucruri, cum ar fi motivul pentru care ati facut 
alegerea. Uitaţi-vă apoi la discutarea fiecărui exemplu de la 
finalul acestui exercițiu. 


1. Richard (soţul lui Sarah): Sunt furios că Sarah m-a mințit si 
a avut o aventură pe la spatele meu. Nu-mi vine să cred că nu 
mi-am dat seama! Mă simt ca un idiot. 


Practician: Retrospectiv, care au semnele pe care nu le-ai 
observat? 


Da 
Nu 


De ce? 


2. Arthur: Ştiu că tatăl meu ţi-a spus că sunt deprimat, dar nu 
sunt. Doar pentru că nu-mi place să joc fotbal nu înseamnă că 
sunt deprimat. 


Practician: Tatăl tău îşi face griji degeaba. Ce crezi că îl face 
să se îngrijoreze aşa? 


Da 


Nu 


De ce? 


3. Tanya: Trebuie să găsesc un plan care să mă ajute să 
revin la linia de plutire acum. Problema asta de sănătate m-a 
pus la pământ. Nu pot să mă gândesc la nimic altceva. Ce 
crezi că ar trebui să fac? 


Practician: Ei bine, am unele idei despre ce ar putea ajuta, 
dar mai întâi hai să auzim lucrurile la care tu te-ai gândit 
deja. 


Da 


De ce? 


4. Arthur: N-o să scriu în jurnalul ăla stupid de gânduri. Cum 
ma ajută să-mi monitorizez gândirea de „ratat”? Vin aici ca 
să mă simt mai bine, iar să fiu atent la toate alea mă face sa 
mă simt mai rau. 


Practician: Bine, Arthur, poate ai dreptate. Asta funcționează 
pentru multi oameni, dar nu pentru toți. Poate trebuie să 
încercăm o altă abordare. Am vorbit despre unele moduri de a 
aborda problema asta. Ce crezi că ar funcționa? 


Da 


Nu 


De ce? 


5. Tanya: Mi-au spus că trebuie să fac operaţia asta acum. 
Dar n-am încredere în ei, aşa că nu am programat-o. 


Practician: De ce să rişti? Sunt specialişti, la urma urmei. Hai 
să sunam chiar acum — poate te pot programa săptămâna 
asta. 


Da 


De ce? 


6. Sarah (soţia lui Richard): M-am săturat de învinovăţirile lui 
Richard. Bine, am avut o aventură. Sunt gata s-o închei şi să 
încep să lucrez la căsătoria noastră, dar nu cred c-o să mă 
lase vreodată să uit. Poate că ar trebui pur şi simplu să 
divortam. 


Practician: Sarah, tu eşti singura care poate hotări dacă sa 
rămâi în căsnicie sau să pleci. Mă întreb de ce semne ai avea 
nevoie pentru a fi mai optimistă în ce priveşte rezolvarea 
problemelor cu Richard. 


Da 


Nu 


De ce? 


7. Peggy (mama lui Arthur): Au organizat o mică „petrecere- 
surpriză” pentru mine. A venit toată lumea fără să ştiu şi au 
petrecut următoarele două ore spunându-mi cum consumul 
meu de alcool îi făcea să sufere. Ei cred că sunt alcoolică! 
Poate am o problemă cu băutura, dar să fiu a naibii dacă 
sunt alcoolică! 


Practician: (cu blandete) Peggy, dacă o chestie merge ca o 
rață şi măcăne ca o rață, probabil e o rață. Cred că dacă toți 
oamenii dia iti spun că eşti alcoolică, atunci probabil ar trebui 
să tii seama la asta. Poate eşti în negare, nu crezi? 


Da 
Nu 


De ce? 


8. Lloyd (tatăl lui Arthur): Cred că Arthur îşi asumă prea 
multe responsabilități în casă. Un băiat de vârsta lui ar trebui 
să facă sport şi să alerge după fete. În loc de asta, el îşi face 
griji în legătură cu fratele lui mai mic şi despre cum arată 
casa. Spală şi rufele. Eu sigur nu făceam asta la vârsta lui. 
Dar când încerc să-l îndrept spre lucruri mai normale, ca 
fotbalul, el doar se enervează şi spune că nu îl înțeleg. Ce-ar 
trebui să fac? 


Practician: În familiile în care alcoolul este o problemă se 
întâmplă adesea aşa. Cum ar fi dacă ai încerca să-l indrepti 
spre clubul de şah sau spre ziarul şcolii, nu spre fotbal? Cred 
că ar fi mai receptiv la asta. Nu cred că realizezi cât de 
inteligent e Arthur. S-ar putea să nu fie niciodată interesat de 
fotbal. 


Da 


De ce? 


9. Tanya: Doctorul mi-a dat o listă lungă de lucruri pe care 
trebuie să le fac pentru sănătatea mea. E copleşitor. Trebuie 
să iau medicamente de trei ori pe zi. Nu-mi amintesc nici să-i 
dau câinelui de mâncare în fiecare zi. Pur şi simplu nu pot. 
Dar mi-e frică că o să mor dacă nu o fac. 


Practician: (încurajator) Poţi să faci asta. Trebuie. 


Da 


Nu 


De ce? 


10. Richard (soțul lui Sarah): Nu ştiu ce să fac în situația 
asta. Mă simt blocat. Nu vreau să mai trăiesc aşa. Ce-ar 
trebui să facem, doctore? 


Practician: Ei bine, ce-ar fi dacă ati investi într-un atelier 
pentru cupluri? Organizez unul în weekendul ăsta. E scump, 
dar cred că v-ar prinde tare bine. V-ar putea ajuta să 
redescoperiti motivul pentru care ati vrut să fiți împreună. 


De ce? 


Soluţii la exerciţiul 2.2. 


Trebuie să ştim că spiritul IM se evaluează de obicei pe 
un continuum, iar aici folosim o dihotomie simplă. 
Putem avea păreri diferite, aşa că mult mai important 
este motivul. În continuare sunt gândurile mele... 


1. Nu. Aceasta este o situaţie în care evocarea şi 
parteneriatul il pot duce pe practician în direcții diferite. Ar 
fi mai bine dacă practicianul ar acorda atenţie mai întâi 
aspectelor suportive ale parteneriatului. Concret, 
practicianul a ratat ocazia de a exprima empatie şi în loc de 
asta a trecut la strângerea de informații. 


2. Da. Şi aici vedem că sunt prezente parteneriatul şi 
evocarea, dar de data asta, practicianul se ocupă mai 
întâi de chestiunile relationale. Practicianul oferă o 
reflectare, urmată de o întrebare deschisă care 
încurajează explorarea în direcţia schimbării. 


3. Da. Practicianul evită rolul expertului şi face o 
încercare activă de a căuta parteneriatul cu clienta şi de 
a acţiona în interesul ei. Practicianul nu evită 
solicitarea clientei de a-i oferi un sfat, dar se asigură că 
va apărea în contextul potrivit. Acest practician nu va 
rata ocazia de a auzi ideile pe care Tanya le are în 
legătură cu îmbunătăţirea propriei situaţii. 


4. Da. Nici chiar cele mai bune tratamente nu 
funcţionează dacă clienţii nu le implementează. 
Practicianul evită o luptă pentru putere şi în loc de asta 
caută un parteneriat. 


5. Nu. Acest practician a ratat ocazia de a susţine 
autonomia pacientului (parte din acceptare) în luarea 
unei decizii dificile, plină de ambivalenta. Punând 
presiune în direcţia schimbării, chiar şi cu motive 
întemeiate, practicianul va provoca probabil un răspuns 
de tipul „da, dar...” din partea clientului. 


6. Da. Practicianul dovedeşte acceptare, prin faptul că 
recunoaşte autonomia lui Sarah de a lua o decizie în 
privinţa căsătoriei ei, dar în acelaşi timp a mutat 
conversaţia spre autoexplorare şi optimism. 


7. Nu. Confruntarea duce în general la amplificarea 
dezacordului. Acest practician a încălcat un precept 
important în IM: cel de a le permite clienţilor să tragă 
concluzii referitoare la propriul comportament. Această 
abordare încalcă şi elementele de acceptare şi de 
parteneriat. 


8. Nu. Chiar dacă sunt bine intenţionate (şi corecte), 
sfaturile ar trebui oferite rar în cadrul IM, dat fiind că 
sunt incongruente spiritului de evocare, parteneriat, 
acceptare sau compasiune. Aici avem o argumentare 
pentru ceva specific, ceea ce probabil va duce ori la 
limbaj anti-schimbare, ori la dezacord. 


9. Nu. Liniştirea, încurajarea şi susţinerea sunt 
intervenţii terapeutice importante, dar întotdeauna 
secundare importanţei spiritului IM. În acest caz, 
răspunsul practicianului încalcă autonomia clientei 
(parte a acceptării) prin faptul că-i spune că nu are de 
ales. În plus, nu recunoaşte dilema clientei ca fiind 
tocmai lucrul care duce la schimbare. 


10. Nu. E adevărat, atelierul ar putea fi foarte util 
pentru aceşti clienţi. Este însă clar şi faptul că 
practicianul are un interes financiar direct. De aici şi 
din faptul că informaţia e prezentată în acest mod 
izvorăşte dificultatea acceptării acestui răspuns. În 
acest caz, practicianul are o abordare care subminează 
principiile evocării, acceptării (autonomiei) şi, cel mai 
important, compasiunii. Nu mai e clar dacă practicianul 
lucrează în interesul clientului sau în propriul interes. 
Mai târziu vom discuta despre modul de prezentare a 
informaţiilor într-o manieră care respectă aceste 
elemente. 


EXERCITIUL 2.3. Aspiratiile mele 


Avem aspirații în privința tipului de persoană de ajutor care 
vrem să fim. Le putem numi calități sau caracteristici, deşi 
pot fi numite şi valori. Indiferent de descriere, acestea 
contribuie la conceptualizarea propriei munci. Poate că 
perspectivele noastre sunt bine articulate şi congruente cu 
un model teoretic. Sau poate avem doar gânduri vag formate 
în legătură cu modul în care ar trebui să fie o persoană care 
ajută. În orice caz, acest exercițiu reprezintă o oportunitate 
de a ne raporta la tipul de calități sau caracteristici pe care 
considerăm că ar trebui să le aducem în munca noastră. 


Citiţi aceasta listă şi încercuiți calitățile pe care le 
considerați esențiale pentru munca dvs. cu clienții, nu doar 
lucrurile pe care sunteți obligat să le faceţi. La final sunt 
două spaţii goale în care puteți adăuga propriile valori si 
calități care nu apar deja aici. 


Abilităţi Sunt abil |Acceptare Accept |Altruism Pun nevoile 
şi stăpânesc clienții aşa cum [clienților înaintea 
tehnica în munca  |sunt propriilor nevoi 

mea cu clienții 


Amuzament Mă joc |Angajament Sunt |Autenticitate Sunt 
şi mă distrez în dedicat clienților |aşa cum sunt în 


munca mea cu munca mea cu 
clienții clienții 


Autodisciplină Autonomie Autoritate Urmăresc 
Sunt disciplinat in |Încurajez clienţii |atent desfăşurarea 
munca cu clienţii |să ia propriile şedinţei şi sunt 
decizii responsabil pentru 
clienți 


Avere Mă ocup de 
propriile nevoi şi 
dorinţe financiare 
în munca mea cu 
clienții 


Cooperare Lucrez 
bine împreună cu 
ceilalți care au 
grijă de clienți 


Cunoaştere de sine 


Am o înțelegere 


profundă a propriei 
persoane în munca 


mea cu clienții 


De încredere Sunt 
de încredere şi 
clienţii se pot baza 
pe mine 


Dreptate Sustin un 
tratament corect şi 


egal pentru clienți 


Generozitate Le 
ofer clienților ce 
am 


Compasiune 
Simt şi actionez 
pe baza 
preocupării 
pentru clienți 


Creativitate Aduc 
idei originale în 
munca mea cu 
clienții 


Datorie Îmi 
îndeplinesc 
îndatoririle şi 
obligațiile față de 
clienți şi de 
munca mea 


Deschidere Sunt 
deschis către noi 
lucruri şi 
experienţe cu 
clienții 


Entuziasm Aduc 
energie şi 
entuziasm în 
munca mea cu 
clienții 


Grijă Am grijă de 
clienți 


Contribuţie Prin 
munca mea adaug 
ceva în lumea 
clienților 


Cunoaştere Le ofer 
clienţilor informaţii 
valoroase 


De ajutor Sunt de 
ajutor pentru clienți 


Dezvoltare Continui 
să mă schimb şi să 
mă dezvolt în munca 
mea cu clienții 


Expert Abilitatile şi 
cunoasterea mea 
sunt recunoscute de 
clienti 


Iertare Ajut clientii 
sa-si accepte greselile 
si limitele 


Independenţă 
Decid singur cum 
lucrez cu clienţii 


Încredere în sine 
Mă simt bine fata 
de propria 
persoană în 
activitatea cu 
clienții 


Modestie Sunt 
modest şi lipsit de 
ingamfare in 
munca mea cu 
clientii 


Onestitate Sunt 
sincer si le spun 
adevarul clientilor 


Pasiune Ma implic 
intens In munca cu 
clientii 


Putere Stabilesc 
natura si directia 
relatiei cu clientii 


Iubire Ofer si 
primesc iubire de 
la clienți 


Liniştire Mă ocup 
de nevoile 
clienților 


Muncă Muncesc 
bine şi din greu 


Ordine Lucrez 
într-o manieră 
bine ordonată şi 
organizată 


Plăcere Îmi place 
munca mea cu 
clienții 


Ratiune Sunt 
ghidat de gandire 
si logica in 
activitatea clinica 


Incredere Sunt sigur 
de mine si de modul 
in care clientii pot 
reusi 


Loialitate Sunt loial 
si de incredere 
pentru clienti 


Nonconformism Pun 
la indoiala 
autoritatea si 
normele si îi 
încurajez şi pe clienți 
să facă asta 


Pace interioară Sunt 
împăcat cu munca pe 
care o fac pentru 
clienți 


Provocare Încurajez 
clienții să-şi asume 
sarcini dificile 


Relaxare Am timp să 
mă relaxez la muncă 


Reputatie Sunt Respect Sunt 

plăcut de clienții  |tratat ca o 

mei persoană 
valoroasă de 
către clienți 


Risc Încerc noi idei |Scop Munca mea 

şi metode cu cu clienţii este 

clienții semnificativă şi 
are finalitate 


Solitudine Am timp |Speranta Am o 

şi spaţiu de perspectivă 

gândire în afara pozitivă şi 

muncii cu clienții |optimista în 
privința clienţilor 


Stabilitate Ofer o /Toleranta Accept 
prezență stabilă şi respect clienții 
pentru clienți diferiți de mine 


Umor Aduc în Altă valoare: 
munca mea cu 

clienții partea 

amuzantă a vieţii 


Responsabilitate Iau 
şi pun în aplicare 
decizii responsabile 
împreună cu clienţii 


Siguranță Ofer un 
cadru sigur pentru 
munca cu clienții 


Spiritualitate Implic 
dezvoltarea spirituală 
în munca mea cu 
clienții 


Traditie Urmez tipare 
respectate în munca 
mea cu clienții 


Altă valoare: 


Acum treceţi din nou prin acest tabel şi alegeți cele mai 
importante cinci valori. Notati-le în următorul tabel şi apoi 


raspundeti la aceste două întrebări: 


e De ce este această calitate importantă pentru mine? 


e Cum se manifestă această calitate în munca mea cu 
clienții? 


De exemplu: 


De ce e importantă Cum se manifestă în 
pentru mine? munca mea cu clienții? 


Exemplu: Cred că emoţiile Deşi am o abordare 
Amuzament |pozitive sunt serioasă a muncii, fac 
esențiale pentru a-i  |glume, râd şi aduc un 
ajuta pe clienți să spirit ludic în 
vadă noi posibilități |interactiunile mele cu 
şi să se simtă clienţii. Însă nu fac asta 


capabili să le pună în |pe seama lor. 
aplicare. 


De ce e importantă |Cum se manifesta în 
pentru mine? munca mea cu clienții? 


La fel cum valorile şi calitățile modelează alegerile noastre 
din viața de zi cu zi, ele modelează şi interacțiunile noastre 
cu clienţii. Acest exercițiu este o ocazie nu doar de a clarifica 
propriile aspirații, ci de a ne gândi şi la modul în care 
acestea se potrivesc celor patru elemente pe care le-am 
identificat ca parti ale spiritului IM. Gândiţi-vă un moment 
la modurile în care fiecare valoare sau calitate pe care ati 


identificat-o este congruentă acestor elemente IM şi ce ar 
mai fi de schimbat pentru a le aduce mai aproape. 


e Parteneriatul este tendința de a lucra în armonie cu ceilalți 
în scopul de a rezolva o problemă sau de a urmări o idee. 
Fiecare persoană poate avea un rol diferit, dar procesul este 
de susținere. 


e Acceptarea înseamnă recunoaşterea valorii absolute a 
celorlalți, a abilităților lor şi a necesităţii de a alege cursul 
propriei vieți, precum şi a capacităţii lor de a face o alegere 
inteleapta. 


e Compasiunea implică nu doar grijă şi preocupare pentru 
bunastarea celuilalt, ci si actiuni realizate in scopul 
bunastarii celuilalt. 


e Evocarea este acțiunea de a-l face pe celălalt să fie pe cat 
de bun poate fi. Directionarea apare când e necesară, dar cu 
blandete. Autonomia celuilalt este respectata si incurajata. 


Valoare sau |Cum este aceasta Ce ar fi de schimbat? 
valoare congruenta cu 
spiritul IM? 


Această valoare nu se |Desi amuzamentul 
Amuzament |incadrează clar în creează armonie, 
aceste categorii. Insă trebuie să fiu atent ca 


emoțiile pozitive ne atitudinea mea ludică 
permit şi să construim |să nu însemne că mă 
un parteneriat şi să prostesc şi să fie în 
creăm condiţiile în care |serviciul clientului. 
clienţii pot fi mai Trebuie să mă asigur 


creativi şi pot ajunge să |că nu ne deturnează 
identifice şi să de la obiectivele 
implementeze soluții 

pentru probleme. 


Când completaţi tabelul, fiți atent la ce ati notat în coloana a 
doua şi transferați acele calități în a treia coloană, cea 
referitoare la lucrul cu clientul. Notati, dacă vreţi, cum veți 
implementa aceste valori. 


EXERCIŢIUL 2.4. Drumuri zilnice 


Drumul spre serviciu are o frecvență constantă; adesea, vă 
şi enervati pe alții în timpul acesta. Aici sunt oportunități de 
a practica empatia şi, în acelaşi timp, de a vă reduce stresul. 


Prima metodă este în esență aceasta: aşteptaţi să apară ceva 
ce vă enervează (de exemplu, cineva vă taie calea în trafic, se 
împinge în voi în metrou, vă ia locul spre care vă indreptati, 
îşi lasă spătarul scaunului de avion până ajunge în poala 
voastră, vorbeşte tare la telefon), ceva care în mod normal v- 
ar supăra, apoi creaţi o ,poveste” pentru acea persoană. 


Exemplu: 


„Wally tocmai mi-a tăiat calea. Are o zi tare proastă. Azi- 
dimineață, în drum spre serviciu, şi-a vărsat cafeaua pe 
pantaloni. S-a ars. Mai apoi a trebuit să intre — cu pantalonii 
uzi — şi să facă o prezentare importantă pentru care a stat 
treaz toată noaptea ca să se asigure că e perfectă. După care 
partenera lui l-a sunat să-i spună că Cecil, câinele, a 
vomitat din nou pe covor şi poate că e momentul să 
vorbească despre viitorul lui Cecil. Apoi, când Wally îşi 
strângea lucrurile, noul lui şef i-a dat nişte corecturi de 
făcut înainte de încheierea programului. Miniproiectul ăsta 
l-a făcut să întârzie la recitalul fiicei lui. Ea era a treia în 
cadrul recitalului şi îi promisese de dimineaţă că o să fie 
acolo, aşa că dacă se grăbeşte poate ajunge înainte de final.” 


Continuati povestea până când sentimentele voastre de 
antipatie şi frustrare sunt înlocuite de compasiune fata de 
nenorocul celuilalt. Integrati situația aceasta în drumul spre 
serviciu. lar dacă nu aveţi drumuri zilnice spre slujbă, 
ganditi-va la situaţiile în care vă miscati în lume şi alții va 
enervează. 


A doua abordare, deşi mai putin bazată pe imaginaţie, 
necesită la fel de multă creativitate. Găsiţi la radio un post 
pe care de obicei nu-l ascultați si al cărui conținut nu se 
potriveşte cu credinţele şi obiceiurile voastre. Trebuie să 


ascultați un comentariu al gazdei sau al unui ascultător, să 
inchideti radioul sau să-l dati mai încet şi să oferiţi o 
reflectare — cu voce tare. Faceți apoi acest lucru din nou şi 
din nou, pana când credeţi ca ati înțeles (deşi poate nu 
sunteţi de acord) perspectiva gazdei sau ascultătorului. În 
mod alternativ, puteţi să creaţi poveşti de fundal pentru 
gazdă sau ascultători. 


EXERCIŢIUL 2.5. Uite ce trebuie sa 
faci... 


Am mai lucrat cu aceste afirmaţii ale clienţilor, dar acum 
mai adăugăm nişte informaţii. Le vom folosi putin diferit în 
acest exercițiu. Citiţi afirmaţiile şi apoi identificați o 
preocupare pe care ar putea-o avea practicienii. Este vorba 
despre acele tendinţe cărora practicienii trebuie să li se 
impotriveasca, pentru că îi duc la reflexul de îndreptare a 
lucrurilor. Notati-va sfaturile „bune” la care vă gândiţi în 
privința acelei preocupări. Apoi ganditi-va la aspectele anti- 
schimbare ale ambivalentei care ar putea interfera cu 
acceptarea sfatului. Acestea sunt gânduri pe care clientul le- 
ar putea avea. În sfârşit, scrieți ce ar putea spune clientul 
ca răspuns la acest sfat, în funcție de aspectul anti- 
schimbare. În continuare oferim un exemplu. 


1. Richard (soțul lui Sarah): Sunt furios că Sarah m-a mințit 
şi a avut aventura asta pe la spatele meu. Nu-mi vine să 
cred că nu mi-am dat seama. Am senzația ca sunt un idiot! 


În momentul ăsta nu vreau decât să angajez un avocat ca să 
mă asigur că rămân copiii cu mine şi că ea plăteşte pentru 
asta. 


Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Furia lui Richard s-ar 
putea să fie un obstacol în calea intereselor lui. 


Sfat „bun”: Înţeleg că eşti furios, dar nu crezi că să porneşti 
un război cu soția ta s-ar putea să fie putin cam prematur si 
dificil pentru copii? 


Aspectul anti-schimbare: Îmi spui că nu mă gândesc decât la 
mine, pe când ea... 


Richard: Poate, dar asta se întâmplă de ceva vreme şi, dacă 
ei i-ar fi păsat de copii sau de mine, nu ar fi făcut rahatul 
asta. Să dăm cărţile pe fata — nu se gândeşte decât la ea 
însăşi. 


Daca pare prea dificil să separați aspectul anti-schimbare de 
răspunsul clientului, notati doar răspunsul clientului. Însă 
poate fi de ajutor să ne străduim să luăm în considerare şi 
tipul de dialog intern pe care l-ar avea un client şi să 
recunoaştem în ce fel acest dialog cu sine poate fi diferit de 
ceea ce clientul ne spune nouă. 


2. Arthur: Ştiu că tata ţi-a spus că sunt deprimat, dar nu 
sunt. Doar pentru că nu vreau să joc fotbal nu înseamnă că 


sunt deprimat. Bine, nu sunt cel mai vesel tip din lume şi 
nu fac multe lucruri. Şi ce dacă? Şi tu ai fi nefericit dacă ai 
fi în situația mea. 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun”: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


3. Tanya: Trebuie să-mi fac un plan ca să ajung pe linia de 
plutire. Criza asta de sănătate m-a luat prin surprindere. Nu 
pot să mă gândesc la nimic altceva. Ce crezi c-ar trebui să 
fac? Nu pot să dorm. Mă doare corpul tot timpul, n-am deloc 
energie. Nu mai pot să fac lucrurile care îmi plăceau. 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun”: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


4. Arthur: Nu o să scriu în jurnalul ăla stupid de gânduri. 
Cum o sa mă ajute să-mi monitorizez gândirea de ,ratat”? 
Vin aici ca să mă simt mai bine, iar să fiu atent la toate alea 
mă face să mă simt mai rău. Îmi face rău să mă gândesc 
toată ziua la lucrurile astea - nu mai vreau să-mi bat capul 
cu ele. 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun”: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


5. Tanya: Mi-au spus că trebuie să mă operez imediat. Dar 
n-am încredere în ei, aşa că încă nu m-am programat. Am 
făcut mai multe operaţii ca să corectez piciorul ăsta şi 


problema nu s-a rezolvat — tot mă doare. Aşa că de ce aş mai 
face încă una fără garanţia că o să mă simt mai bine? 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


6. Sarah: M-am săturat de invinovatirile lui Richard. Bine, 
am avut o aventură. Sunt gata să o închei şi să încep să 
lucrez la căsnicia noastră, dar nu cred c-o să mă lase 
vreodată să uit. Poate că ar trebui să divortam. Au existat 
motive pentru care am făcut asta. Nu s-a întâmplat pur şi 
simplu. Şi Richard a jucat un rol. 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun”: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


7. Peggy (mama lui Arthur): Au organizat o mică „petrecere- 
surpriză” pentru mine. A venit toată lumea fără să ştiu şi 
apoi au vorbit două ore despre cum îi afectează faptul că eu 
beau. Ei cred că sunt alcoolică! Poate am o problemă cu 
băutura, dar să fiu a naibii dacă sunt alcoolică. Tata era 
alcoolic, aşa că ştiu cum arată. Eu cu siguranţă nu sunt ca 
el. 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun”: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


8. Lloyd (tatăl lui Arthur): Cred că Arthur îşi asumă prea 
multe responsabilități acasă. Un băiat de vârsta lui ar trebui 
să facă sport şi să alerge după fete. In loc de asta, el îşi face 


griji pentru fratele lui mai mic şi pentru cum arată casa. 
Spală şi rufele. Eu sigur nu făceam asta la vârsta lui. Dar 
când încerc să-l îndrept spre lucruri mai normale, cum ar fi 
fotbalul, el doar se supără pe mine şi spune că nu-l înţeleg. 
Ce-ar trebui să fac? Dacă îl las în pace doar stă pe gânduri. 
Dacă zic ceva, ripostează. Pierd indiferent ce-aş face, aşa că 
pot la fel de bine să fac ce cred eu că e corect. 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun”: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


9. Tanya: Doctorul mi-a dat o listă lungă de lucruri pe care 
să le fac ca să mă îngrijesc. E copleşitor. Trebuie să iau 
medicamente de trei ori pe zi. Nu-mi amintesc nici să-i dau 
câinelui de mâncare în fiecare zi. Dar mi-e frică că o să mor 
dacă nu fac asta. Aşa că aici sunt — blocată între două 
alegeri greşite. Vreau să mă ajuţi să ies de aici. 


Reflex de îndreptare a lucrurilor: 


Sfat „bun”: 


Aspect anti-schimbare: 


Client: 


Soluţii la exerciţiul 2.5. 


Reflexul de îndreptare a lucrurilor poate lua multe 
forme. Adesea, acest reflex apare când vedem 
neconcordante în perspectivele clienţilor sau când avem 
impresia că avem cunoştinţe sau abilităţi care ar putea 
să-i ajute. Să observăm că exemplele de mai jos pot fi 
văzute de practicienii grijulii ca fiind adecvate, însă ele 
pot constitui obstacole pentru schimbare. Pentru a 
putea lua în considerare dialogul intern al clientului şi 
răspunsurile ulterioare trebuie să facem cel puţin trei 
lucruri. Primul: să ne gândim care e aspectul anti- 
schimbare al ambivalentei care se află sub suprafaţă, si 
să ştim şi ce este exprimat. Al doilea este să oferim 
empatie prin luarea în considerare a modului în care 
informaţia va fi percepută de client. Al treilea este să ne 
gândim la secvențele ulterioare acţiunilor noastre. La 
acest ultim obiectiv vom reveni pe parcursul întregii 
cărţi. 


2. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Arthur neagă că ar 
fi deprimat şi pare să nu recunoască rolul pe care 
alegerile lui le joacă în această situaţie. 


Practician: Ei bine, nu pot să spun dacă eşti sau nu 
deprimat, dar cu siguranţă se pare că există unele lucruri pe 
care le-ai putea face ca să te simți mai bine, dacă asta iti 
doreşti. 


Aspect anti-schimbare: Spui că e vina mea că mă simt aşa. 


Arthur: Păi, şi ce să fac? Să mă gândesc doar la lucruri 
vesele? 


3. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Tanya cere ajutor. 
[Putem aluneca uşor în situaţia de a oferi sfaturi fără să 
explorăm problemele, mai ales că ea pare pregătită de 
schimbare.] 


Practician: Primul lucru pe care trebuie să-l facem e să ne 
concentrăm pe cum ai putea să devii puțin mai activă. 
Cercetările arată că activitatea joacă rolul principal în 
gestionarea durerii cronice. Dacă nu faci asta, lumea ta o să 
fie din ce în ce mai mică. 


Aspect anti-schimbare: Ştiu că lumea mea s-a micşorat. Am 
încercat deja să fac asta. Nu funcționează. Am senzația ca 
nu respecţi straduintele mele de a rezolva problema asta. 


Tanya: Exact, dar dacă ar fi fost aşa de uşor, aş fi făcut-o 
deja. 


4. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Arthur se 
îndoieşte de o tehnică a terapiei cognitiv- 
comportamentale care a fost demonstrată ca fiind 
eficientă în identificarea cognitiilor problematice. 


Practician: Nu vreau să ai doar gânduri vesele. Cercetările 
indică faptul că asta duce la şi mai multă nefericire. În loc 
de asta, vreau sa înregistrezi modul în care gândurile tale iti 
pot influența comportamentul şi alegerile. Odată ce ştim 
asta putem începe să contestăm aceste gânduri, ca să 
recâştigi controlul asupra situației tale. 


Aspect anti-schimbare: Aceste afirmaţii pot fi adevărate [si 
chiar sunt!] şi tu eşti un alt adult care-mi spune ce să fac. 
Nu-mi place şi n-o s-o fac. În afară de asta, nu-mi plac 
gândurile mele. 


Arthur: Nu, nu cred că e aşa de simplu. Asta o să rezolve ca 
prin magie problemele mele cu mama şi tata? 


5. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Tanya e blocată şi 
doctorii îi pot oferi o modalitate de a rezolva problema 
fundamentală care îi provoacă durere. 


Practician: Da, nu există garanții, iar asta poate să fie 
frustrant. Dar nu crezi că, dacă ai avea o şansă să rezolvi 


problema subiacentă, ar trebui măcar să o consideri ca pe 
un prim pas ce merită făcut? 


Aspect anti-schimbare: Compar posibilitatea schimbării cu 
experiența operațiilor anterioare, a durerilor şi neplacerilor 
asociate şi cu lipsa oricărui beneficiu. Vreau ceva mai solid 
înainte să mă hotărăsc să fac asta din nou. 


Tanya: M-am gândit la asta şi dă cu virgulă. 


6. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Amenințarea 
permanentă a divorţului este un obstacol în calea 
capacităţii cuplului de a se implica într-o conversaţie 
constructivă. 


Practician: Poate că putem să lăsăm deoparte deocamdată 
discuția despre divorț. Vă face pe amândoi să fiți foarte 
tensionati şi asta e o stare din care e dificil să ieşi. Nu vreau 
să te simți obligată să iei o decizie pe care nu ţi-o doreşti. 


Aspect anti-schimbare: M-am săturat şi tu nu vrei să auzi 
cum stau lucrurile pentru mine. N-o să-l las să mă tot 
amenințe cu divorțul. În afară de asta, şi el a jucat un rol în 
toată porcăria asta. 


Sarah: Păi nu ştiu ce să cred despre asta acum, dar el 
trebuie să facă unele schimbări dacă e să rămânem 
împreună. 


7. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Sentimentele lui 
Peggy, de rănire, ruşine şi furie, sunt un obstacol în 
calea înţelegerii modului în care faptul că ea bea îi 
afectează pe ceilalţi şi pe ea însăşi. Modelul ei a ceea ce 
constituie alcoolismul o poate împiedica şi să evalueze 
corect riscurile. 


Practician: E interesant cum perspectiva ta în privința a 
ceea ce e sau nu un alcoolic poate afecta modul în care ne 
raportăm la băutură. Alcoolicii sunt într-o grămadă de 
feluri, dintre care unii par să funcționeze bine. 


Aspect anti-schimbare: Chiar dacă ai folosit o formulare 
drăguță, mă simt etichetată şi nu sunt de acord cu ce-ai 
spus. 


Peggy: Ce vrei să spui? 


8. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Lloyd se 
străduieşte. Vrea să fie un părinte bun şi cere susţinere 
şi ajutor. Are o perspectivă în privinţa lucrurilor pe care 
ar trebui să le facă un băiat sau care i-ar putea aduce 
necazuri. 


Practician: Înţeleg cât de mult doreşti să ajuţi, dar cred că în 
momentul ăsta trebuie să faci un pas în spate şi să nu-i 
spui fiului tău cum ar trebui să se poarte un adolescent. S- 


ar putea să nu fie interesat să alerge după fete sau să facă 
sport. 


Aspect anti-schimbare: Spui că eşti de partea mea, dar de 
fapt nu eşti, pentru că-mi spui că ce fac eu e greşit. Vreau 
nişte sfaturi clare, însă ce sugerezi tu e să stăm iarăşi să 
despicăm firul în patru. Asta nu ne ajută - nici pe mine, nici 
pe el. 


Lloyd: Ce-ar trebui să fac? Să-l las să stea toată ziua 
cufundat în gânduri? Nu funcționează. 


9. Reflexul de îndreptare a lucrurilor: Tanya se simte în 
continuare copleşită, se învârte în cerc şi pare că-şi 
doreşte ca eu să preiau controlul. Are nevoie să 
prioritizeze lucrurile şi să aibă o direcţie. 


Practician: Bine. Hai să te ajutăm să revii pe linia de plutire. 
Să începem cu medicamentele tale, fiindcă sunt esenţiale. 
Hai să găsim un 


moment potrivit în care să le iei. Pentru început, ce-ai 
zice să le iei când te trezeşti şi când te duci la culcare? 
Astea sunt momente în care oamenii au în general 
rutine care îi ajută să-şi ordoneze activităţile. 


Aspect anti-schimbare: Dacă ar fi fost aşa de simplu, aş fi 
făcut-o deja. Nu înţelegi toate lucrurile care mă împiedică şi 
care mă fac să-mi fie greu. 


Tanya: Problema e că nu pot să dorm, aşa că tind să stau 

trează. După aia adorm pe canapea şi sunt prea obosită şi 
mă doare prea tare ca să mă mai duc în dormitor. E pur şi 
simplu mai uşor să rămân unde sunt. 


EXERCITIUL 2.6. Un client dificil 


Cu totii avem clienti dificili. Acesti indivizi ne scot din ritm si 
ne pot face să ne simțim inconfortabil în privința muncii 
noastre şi chiar să ne fie teamă de următoarea întâlnire. 
Gândiţi-vă la situația voastră de munca şi la persoana care 
ar corespunde acestui gen de client. 


Acum puneti-va trei întrebări despre această persoană. 


În ce punct sunteți acum cu ea? 


Unde ati vrea să fiți? 


Care e motivul pentru care asta nu se întâmplă? 


Acum imaginati-va că dumneavoastră sunteţi acest 
client. Incercati să intraţi cu adevărat în pielea lui. 


În ce punct sunteți acum cu practicianul dumneavoastră? 


Unde ati vrea să fiți? 


Care e motivul pentru care asta nu se întâmplă? 


După ce raspundeti la ambele serii de întrebări, ganditi-va 
la cele patru domenii ale spiritului IM. 


e Parteneriatul este tendința de a lucra în armonie cu ceilalți 
în scopul de a rezolva o problemă sau de a urmări o idee. 
Fiecare persoană poate avea un rol diferit, dar procesul este 
de susținere. 


e Acceptarea presupune a recunoaşte valoarea absolută a 
celorlalți, abilităţile lor şi necesitatea de a-şi alege cursul 
propriei vieți, precum şi capacitatea lor de a face o alegere 
inteleapta. 


e Compasiunea implică nu doar grijă şi preocupare pentru 
bunăstarea celuilalt, ci şi acțiuni realizate în scopul 
bunăstării celuilalt. 


e Evocarea este acțiunea de a-l face pe celălalt să fie pe cat 
de bun poate fi. Directionarea apare când e necesară, dar 
trebuie făcută cu tact. Autonomia celuilalt este respectată şi 
încurajată. 


În funcţie de aceste patru domenii, ce-ar trebui să se 
întâmple pentru ca relația să se schimbe? 


Daca ati încerca o nouă abordare cu acest client, în ce ar 
consta ea? 


EXERCITIUL 2.7. O amintire preferată 


Realizati (împreună cu un partener) un desen cu un 
eveniment de care vă simți mândru - ceva în care ati jucat 
un rol. Trebuie să fie un eveniment in care ati dat tot ce-i 
mai bun din dvs. — poate ati câştigat in fata adversitatilor 
sau v-aţi sacrificat pentru altcineva. Indiferent despre ce e 
vorba, nu vă faceți griji în legătură cu abilitățile dvs. 
artistice. Puteţi să desenati oameni doar din liniute, dar 


încercați să adăugați detalii importante. Cine era acolo? Ce 
se întâmpla? 


Desenati aici: 


După ce ati terminat amândoi, aratati-i si descrieti-i desenul 
partenerului dvs. 


După ce fiecare ati facut asta, ganditi-va câteva minute la 
calitățile pe care partenerul le-a prezentat în această 
interacțiune. Apoi, pe baza acestor calități, identificați trei 
aspecte pozitive pe care le-aţi auzit. Notati-le mai jos, alături 
de exemple specifice care susțin afirmaţia voastră. 


De exemplu: Eşti empatic. Nu te-ai mulțumit să-ți 
îndeplineşti sarcina care ţi-a fost îndeplinită, ci te-ai pus in 
locul oamenilor pe care ti s-a cerut să-i ajuţi şi te-ai gândit 
cum stau lucrurile pentru ei. Apoi ai acționat dorindu-ti sa 
răspunzi nevoii lor şi evitând să dai curs dezamăgirii. 


1. Aspect pozitiv: 


2. Aspect pozitiv: 


3. Aspect pozitiv: 


În sfârşit, spuneţi-vă unul altuia care sunt aceste aspecte 
pozitive pe care le-aţi auzit — explicit sau implicit — în aceste 
două activități. Asiguraţi-vă că includeți exemple specifice. 


Acestea sunt aspectele pozitive pe care vă puteți baza. 
Reprezintă modul în care sunteți dvs. atunci când dați tot ce 
aveți mai bun. Sunt, de asemenea, lucrurile pe care le puteţi 
aduce în vremuri tulburi. Cu toate astea, pentru a utiliza 
bine aceste aspecte pozitive, mai întâi trebuie să le 
recunoasteti şi să vi le asumaţi. Exercitiul de aici este un 
pas în acea direcție. Cum credeţi că se văd aceste aspecte 
pozitive în viața dvs.? 


Cum vă puteți folosi această cunoaştere în relația cu clienții 
dvs.? 


Capitolul 3. Introducerea celor patru 
procese 


Definiţia cuvântului englez „process” („proces”) din 
dicționarul Merriam-Webster include: 


e O serie de acțiuni care produc ceva sau care duc la un 
anumit rezultat 


e O serie de schimbări care apar în mod firesc 


În 2013, Miller şi Rollnick au introdus formal cele patru 
procese esențiale pentru IM: implicarea, focalizarea, 
evocarea şi planificarea. Într-un mod cât mai simplu putem 
descrie aceste procese după cum urmează. Implicarea 
înseamnă crearea unui spațiu sigur in care clientul poate 
explora realități dificile, dar şi un tip de relaţie fezabilă. 
Focalizarea înseamnă înțelegerea lucrurilor care contează 
cel mai mult pentru client şi crearea unui plan de înaintare. 
Evocarea înseamnă aducerea în scenă a motivelor clientului 
de a se schimba şi de a trece la acţiune. Planificarea 
înseamnă identificarea metodelor prin care clientul se va 
angaja în acțiunile sale. Aceste procese, pe care le vom 
defini detaliat mai târziu, oferă un cadru în care putem 
înțelege cum să navigam prin munca noastră cu clienții. 
Spre deosebire de procesele schimbării din modelul teoretic 
al lui Prochaska şi DiClemente (1984), care descriu 
mecanisme ce se întâmplă înăuntrul clienţilor şi pe care 
consilierii încearcă să le influențeze, aceste patru procese 
reprezintă o hartă a interacțiunii dintre practician şi client. 
Ne ajută astfel să identificăm şi să înțelegem mai bine cum 
să organizăm lucrul cu clienţii; cu alte cuvinte, ce să facem, 
când să facem şi de ce să facem într-un fel sau altul. 


Deşi toate acestea sunt clare, şi într-adevăr formatorii IM 
apreciază simplitatea acestui model, rămân încă multe 
lucruri de înţeles în privința naturii acestor patru procese. 


Miller şi Rollnick (2013) descriu fluxul IM ca înşiruire 
secventiala, asemenea intrigii unei cărți. Însă tot ei observă 
că aceste categorii se suprapun şi tind să se repete. Mai 
mult, aceste procese nu se încheie niciodată, ci se revine la 
ele în funcție de circumstanţe. Aşadar, ce sunt aceste 
procese, cum să le înțelegem şi, mai important, cum să le 
utilizăm? 


Perspectiva mea este că aceste procese au trei calități. 
Prima: descriu unde ne aflăm în secvența care facilitează 
schimbarea în munca noastră cu un anumit client. A doua: 
ne spun ceva despre obiectivele din acest moment. A treia: 
ne ghidează în privința găsirii modului în care să ne folosim 
abilitățile. Să ne gândim la aceste idei în contextul metaforei 
raftingului. 


O excursie ghidată de rafting poate să fie un eveniment care 
durează o zi sau se poate întinde de-a lungul mai multor 
săptămâni, la fel ca munca noastră cu clienţii. Acest proces 
are patru elemente: râul, ghidul, clientul şi instrumentele 
(de ex., barca, vâslele). Să începem cu râul. 


Apa curgătoare nu e niciodată aceeaşi. Adică şi dacă facem 
baie în acelaşi loc, ne scăldăm în altă apă. E amestecată cu 
toate elementele din amonte, precum şi cu cele din acel loc 
şi cu cele pe care curenții le-au adus înapoi din aval. Ce ne 
spune această metaforă despre cele patru procese? În 
primul rând, această parte a metaforei înseamnă că 
elementele celor patru procese vor fi întotdeauna 
amestecate. Cu toate astea, există o ordine generală a 
proceselor, iar navigarea nereusita poate crea probleme în 
partea următoare a călătoriei. De exemplu, dacă nu ne 


reuşeşte implicarea, astfel încât clienţii să se simtă în 
siguranță, atunci disponibilitatea lor de participare la 
focalizare va fi limitată. Sau, dacă sărim la planificare fără 
să evocăm îndeajuns de profund motivele pentru schimbare, 
ei nu vor putea să continue să depună eforturi atunci când 
dau de obstacole. În această manieră, fluxul schimbării ne 
oferă informaţii importante despre unde ne aflăm. Această 
cunoaştere ne ajută să navigăm prin munca noastră, chiar 
dacă recunoaştem faptul că apa e amestecată cu toate 
lucrurile din râu. 


În al doilea rând, locul unde ne aflăm în apa schimbării ne 
spune ceva şi despre obiectivele noastre în situația prezentă. 
Adică: Ce fac clienţii şi ce ar trebui să facă? Ce încercăm să 
facem în acest moment si unde ne îndreptăm? Este acesta 
momentul să învăţăm cum să lucrăm împreună, aşa cum se 
întâmplă când pornim pentru prima dată pe calea 
implicării? Sau poate alegem rute conform procesului de 
focalizare. Poate suntem într-un loc cu apă puţin adâncă şi 
care curge repede, unde trebuie să lucrăm împreună pentru 
a putea să înaintăm, aşa cum se întâmplă când evocăm 
discuția despre schimbare pentru a-i ajuta pe oameni să 
iasă din curenții ambivalentei. Sau poate e vorba despre 
procesul de planificare, în care practicianul şi clientul trag 
barca pe mal şi discută despre modul în care pot continua 
navigarea. Sub toate aceste aspecte, practicianul seamănă 
cu o bună călăuză care nu doar acţionează în funcție de 
necesitățile de moment, ci se gândeşte strategic şi la 
porțiunea următoare a râului. Ghidul are cunoştinţele de 
navigare, dar trebuie şi să fie un partener pentru celălalt, 
pentru ca excursia să fie reuşită. Clientul trebuie să decidă 
ce cale i se potriveşte cel mai bine şi trebuie să vâslească 
eficient. Asta înseamnă că va lucra în moduri specifice în 


momente specifice. Dar, cel mai important, clientul şi ghidul 
trebuie să lucreze împreună pentru a naviga. 


În al treilea rând, locul unde ne aflăm pe râu şi obiectivele 
noastre determină modul în care ne folosim abilitățile de 
ghid. Aplicarea acestor abilități variază şi pot fi utilizate mai 
mult sau mai putin în diferite momente, dar abilitățile 
centrale rămân constante. Şi în rafting, şi în IM ne folosim 
de abilitățile OARS(+I) pentru a naviga, deşi modul în care 
vâslim va fi foarte diferit în curgerea lină dintr-o porțiune 
liniştită a râului şi în pasajele înguste de apă turbulentă, 
complexe şi provocatoare. De exemplu, în apele înspumate 
s-ar putea să trebuiască să reflectăm ca parte a procesului 
de evocare sau să ne refocalizăm şi să stabilim dacă am ales 
calea corectă. În sfârşit, unele tehnici nu pot fi utilizate 
decât în anumite situații sau nu apar decât pe măsură ce 
avansăm pe râu. De exemplu, ne implicăm în planificare 
doar după ce clientul a identificat şi s-a implicat într-un 
curs de acțiune. 


Aşadar, luate laolaltă, cele patru procese ne spun unde 
suntem. Ne spun şi ce trebuie să se întâmple acum, inclusiv 
când să stăm linistiti şi să reflectăm, precum şi spre ce ne 
îndreptăm. În sfârşit, ne spun cum să ne aplicăm abilităţile. 
Desigur, condiţiile se schimbă imprevizibil în călătoria pe 
râu, aşa că trebuie să fim pregătiți ca lucrurile să nu fie aşa 
cum am anticipat. Ploi abundente, diguri rupte şi secete pot 
schimba caracterul râului. În mod asemănător, trecerea 
clientului prin secvența de schimbare se poate modifica 
brusc. S-ar putea să ne fi aşteptat la un dezacord 
semnificativ şi, în loc de asta, să descoperim că clientul este 
pregătit să treacă la planificare. Sau se poate să ne fi gândit 
că acel client tocmai urma să treacă la acțiune, doar ca să 


descoperim că trebuie să ne întoarcem la refocalizare şi 
poate chiar la implicare, înainte de a reveni la evocare. 


Desigur, această imagine a apei curgătoare şi a raftingului 
este imperfectă. Ghidul de rafting este mult mai directiv 
decât ne aşteptăm să fie ghidul IM. Pe un râu adevărat, în 
special pe unul periculos, procesele pot apărea într-o altă 
ordine. Planificarea, de exemplu, ar avea loc înainte de 
intrarea în apă. Râurile curg într-o singură direcție, în timp 
ce procesele interne ale clienţilor şi schimbările pe care 
încearcă să le pună în practică s-ar putea să nu fie la fel. 
Mai mult, râul schimbării continuă să curgă indiferent dacă 
noi suntem sau nu acolo împreună cu clientul. Limitele 
acestui model sunt evidente. 


Însă, chiar şi cu aceste limitări, există posibilități. Timpul pe 
care îl petrecem cu clienții noştri este scurt în comparație cu 
timpul pe care ei îl petrec în afara şedinţelor. Acesta este 
râul care curge. Munca noastră intermitentă cu ei poate 
semăna astfel cu tragerea bărcii la mal; doar până aici vom 
fi ajuns de data asta. Clientul poate continua fără noi. Chiar 
dacă intrăm în apă prin acelaşi loc, râul şi noi înşine ne vom 
fi schimbat de data trecută. Aşadar, revenim la implicare. 
Deci, cu toate limitările ei, această metaforă surprinde 
esența provocărilor şi interacțiunilor. Mai specific, ne arată 
cum sarcinile vor varia pentru ghid şi pentru client, ne arată 
cum sarcinile se vor schimba în timp şi ne arată importanța 
parteneriatului. 


Pe măsură ce avansăm în această carte vom utiliza cele 
patru procese pentru a organiza descrierea abilităților. Deşi 
sunt aspecte în care abilitățile au o importanţă aparte, ne 


folosim de aceleaşi abilități de bază pe tot parcursul 
călătoriei. In fiecare secțiune vom analiza aceste trei 
domenii: 


1. Unde suntem? 
2. Care sunt scopurile din acest moment şi pe viitor? 


3. Cum aplicăm abilităţile în această situație? 


PARTEA a II-a. Implicarea 


Fundaţia relationala 

Merriam-Webster defineşte termenul „foundation” 
(„fundaţie” / „fondare”) ca: 

e Bază sau suport 


e Element sau teren pe care ceva este construit sau aşezat 


e Bază (precept, principiu sau axiomă) de susținere 


e Acţiunea de a fonda 


Fundaţia implică stabilitate. Ne gândim la structuri şi la 
baza pe care sunt construite lucrurile. O fundaţie 
presupune adâncime şi statornicie. Însă relaţiile sunt 
dinamice şi schimbătoare, deci pot avea, la rândul lor, 
fundaţii? 


Bineînţeles, pot să aibă şi chiar au. De fapt, această 
întrebare poate părea naivă. Dacă ne uităm mai atent la 
definiția din dicționar a fundației vedem cum atenția 
noastră poate fi prea îngustă. Fundaţia reprezintă baza pe 
care ceva e construit sau pe care stă ceva. În IM această 
fundaţie este relația. 


Definiția include şi acțiunea de a fonda: adică să faci primii 
paşi în construirea a ceva. În IM, aceşti primi paşi înseamnă 
construirea unei legături bazate pe parteneriat. Nu luăm 
relația ca fiind de la sine înțeleasă; o construim. Mai mult, 
este construită pe un tip anume de conversație despre 
schimbare, care (1) e caracterizată de spiritul IM, (2) oferă 
atenție lucrurilor pe care le spune clientul prin limbajul pro- 
schimbare şi prin cel anti-schimbare şi (3) se bazează pe 
anumite abilități de bază pentru a pune în aplicare primele 
două puncte. Acestea sunt elementele care, împreună, fac 
diferența dintre IM si alte forme de conversații despre 
schimbare, cum ar fi terapia centrată pe persoană şi terapia 
centrată pe soluții. 


Implicare şi dezangajare 


Miller şi Rollnick (2013) afirmă că această acțiune de 
fondare începe cu implicarea clienţilor, pe care o definesc ca 
acel „proces de stabilire a unei relații de ajutorare în care 
partenerii au încredere unul în celălalt şi îşi acordă respect” 
(p. 40). E o definiţie interesantă pentru că nu se referă doar 
la aspecte semnificative, cum ar fi alianța terapeutică, ci se 
concentrează şi asupra importanţei pe care o are acest 
proces realizat împreună. Adesea, atenţia noastră în IM se 
concentrează asupra creării de condiţii în care clienții se pot 
simţi în siguranţă, în care le e confortabil să ni se dezvăluie 
şi în care pot să se implice activ în relaţia cu o altă 
persoană. Însă această definiție implică şi faptul că noi, ca 
practicieni, trebuie să ajungem să avem încredere în clienţii 
noştri. Această cerință poate fi dificil de respectat, în special 
când lucrăm cu oameni care se implică în comportamente 
problematice, care îi afectează pe alții sau care continuă să 
acționeze împotriva propriilor interese. Astfel, dacă luăm în 
considerare factorii care influenţează disponibilitatea 
clientului de a se implica în relaţia cu noi, trebuie să luăm 
în considerare şi lucrurile care influențează implicarea 
noastră şi disponibilitatea de a avea încredere în client. 
Printre aceşti factori se numără valorile, aspiraţiile, 
experiențele noastre anterioare cu clienții şi contextul 
nostru social. La finalul acestei secțiuni este un exercițiu 
care vă cere să vă gândiţi la factorii care influențează 
disponibilitatea şi capacitatea noastră de a avea încredere în 
clienți. In plus, în următorul capitol vom discuta despre 
valorile noastre şi despre modul în care acestea ne pot 


influența aspiraţiile pe care le avem pentru clienți. Acestea 
sunt domenii importante pentru înțelegerea propriei 
persoane în procesul de a ne implica într-un parteneriat cu 
clienții. 


Discutând despre ce ne aduce în relația de parteneriat, 
Miller şi Rollnick (2013) identifică acele comportamente ale 
practicianului care amplifică sau reduc implicarea 
clientului. În privinţa dezangajării, ei trec în revistă 
capcanele în care practicienii cad adesea: 


e Evaluare — tendința de a strânge informații pentru a 
răspunde unei necesităţi, fără însă a se ocupa de individ 


e Expertiză — structurarea întâlnirii într-un mod în care 
practicianul strânge informaţii pentru a ajunge la soluţia 
corectă în loc de a vedea situaţia ca pe un parteneriat 


e Focalizare prematură — axarea pe domeniul problematic, 
fără a avea în prealabil o imagine de ansamblu asupra vieţii 
persoanei 


e Etichetarea — poate include incapacitatea de a vedea 
individul din cauza centrării pe diagnostic şi/sau încercarea 
de a face clientul să accepte corectitudinea unui diagnostic 


e Vorbărie — discuţii nesemnificative şi derutante între 
practician şi client în timpul şedinţei 


Invers, factorii care susțin implicarea includ atenţia 
acordată cadrului de referință pe care clientul îl are pentru 
această interacțiune. În continuare sunt patru factori 
formulati ca întrebări la care trebuie să reflectam: 


e Obiective — care sunt obiectivele sau dorințele pe care 
clientul le are în această interacțiune? 


e Importanță — cât de importantă este pentru client 
problema sau situația pe care o prezintă? 


e Pozitivitate — în ce grad generează această interacțiune 
sentimente pozitive, inclusiv speranță? 


e Aşteptări — care sunt aşteptările clientului în privința a 
ceea ce se va întâmpla în această interacțiune între 
practician şi client? 


Aceste întrebări pot ghida primele discuţii cu clienții. De 
asemenea, sunt întrebări pe care clienții şi le pot pune la 
rândul lor. Astfel, pentru a creşte nivelul de implicare, 
trebuie să abordăm nevoile indicate de aceste întrebări şi, 
totodată, să înțelegem modul în care clienţii pot reacționa 
într-un mod profund. Pentru a răspunde acestor necesităţi, 
vom utiliza abilitățile despre care discutăm mai departe în 
această carte. De dragul simplităţii, am pus aceste necesități 


în trei categorii generale, alături de câteva întrebări pe care 
ni le putem pune pentru a stabili cât de bine ne descurcăm: 


e Creați un mediu sigur şi primitor. 


- Pentru a simți emoţii pozitive, oamenii au nevoie să se 
simtă în siguranță. Cum creez o situație In care acea 
persoană se simte bine primită şi valorizată? 


- Care sunt lucrurile concrete pe care le ofer sau pe care le 
pot oferi? 


e Puneti întrebări şi ascultați. 


- Ce l-a facut pe client să aleagă să vină aici şi să vorbească 
cu mine? Aproape întotdeauna există posibilitatea de a nu 
face asta, aşa că de ce a venit? 


- Cum se încadrează această situaţie în viata persoanei şi in 
constelația sa de necesități şi priorități? 


e Oferiti informații. 


- Cum aflu ce ştie persoana despre această situație si cum 
ofer informaţii care să completeze imaginea? 


- În ce moduri creez aşteptări realiste bazate pe experienţele 
anterioare ale clientului şi în acelaşi timp cum evit 
încercările de a-l convinge prin persuasiune? Cum aflu ce 
anume îi oferă clientului speranță? 


Aceste categorii şi întrebările care le însoțesc ne ajută să 
ajungem la o înțelegere mai profundă a acestei persoane. Ne 
ajută să ajungem dincolo de răspunsul nostru interior, cum 
ar fi „Acest client este aici doar pentru că şi nu-i 
pasă de chestiunea cealaltă”. Ne ajută să înțelegem lumea 
interioară a acestui client şi reacția lui la ea. Aşadar, prin 
implicare, depăşim crearea unor interacțiuni şi legături 
superficiale. Creăm o legătură mai profundă în care 
individul se simte în siguranță să exploreze comportamente 
problematice şi parti tulburătoare ale propriei persoane şi 
înțelegem modul în care dificultățile din prezent se 
încadrează în imaginea mai largă despre viata a acelei 
persoane.8 De exemplu, implicarea nu înseamnă doar să 
descoperim cum arată pentru client un părinte bun; ci 
începe cu descoperirea a ceea e înseamnă să fii un părinte 
bun şi a modului în care această semnificație se încadrează 
în viata sa. Aceasta este fundația implicării pe care se poate 
construi mai apoi IM. 


Să revenim la metafora râului şi să reflectăm la acest 
aspect. Cele trei categorii referitoare la ce anume oferă 
procesele — unde, ce şi de ce — sunt destul de uşor de înţeles. 
Suntem abia la începutul călătoriei noastre sau, dacă am 


8 Îi mulţumesc lui Stephanie Ballasiotes pentru această diferenţiere între 
relaţia profundă şi relaţia apropiată. 


mai făcut asta împreună, ne reluăm călătoria. Ce facem este 
că ne obişnuim să fim împreună în barcă şi începem să ne 
dăm seama cum putem lucra unul cu celălalt. În sfârşit, 
abilitățile — crearea siguranţei, punerea de întrebări şi 
ascultarea şi oferirea de informații — ne vor ajuta să 
înțelegem ce-şi doreşte clientul de la această călătorie, şi, 
astfel, îi vor permite clientului să înceapă să ne vadă ca ghizi 
de încredere în acest proces. De asemenea, aflăm lucruri 
despre viata fiecărui client şi despre modul în care situația 
din prezent se încadrează în imaginea de ansamblu. 


Implicarea este un proces care necesită timp până să 
ajungem la construirea legăturii dorite, bazându-se, în 
dezvoltarea sa, pe anumite abilități. Următoarele câteva 
capitole ne vor ajuta să modelăm şi să rafinăm aceste 
abilităţi. Însă înainte de a ajunge acolo, vom realiza câteva 
activități. Prima este centrată pe modul în care oamenii şi 
alti factori pot influența munca noastră cu clienţii. În a doua 
facem cunoştinţă cu Russell, cu care vom petrece ceva timp 
lucrând la procesul de implicare, pentru a înțelege mai bine 
situația lui. Ne vom întoarce la Russell mai târziu, când vom 
discuta despre modul în care interacțiunile pot fi diferite în 
fiecare punct al celor patru procese (implicare, focalizare, 
evocare şi planificare). 


EXERCITIUL II-a. Influențe asupra 
muncii mele 


Există multe lucruri care pot influența munca pe care o 
facem cu alții. Pe lângă valorile pe care le avem ca 
practicieni şi pe lângă aspiraţiile pentru clienţii noştri, care 
vor fi abordate in Exercitiul 2.3, există şi alti factori si 
oameni care influențează modul în care lucrăm cu clienții. 
Exercitiul de fata ne cere să ne gândim la modul in care 
unele dintre aceste aspecte pot influența procesele de 
implicare şi de încredere în clienți. 


Să începem prin identificarea oamenilor importanți din viata 
noastră. În continuare sunt categorii de persoane influente. 
Să observăm că există rubrica Alte categorii, unde poți 
include oameni care nu sunt reprezentaţi în altă parte şi 
unde poți adăuga numele sau inițialele oamenilor 
importanți. 


De asemenea, influența poate fi pozitivă sau negativă. Acest 
aspect nu este relevant aici, fiind important doar dacă au 
avut o influență semnificativă asupra dvs. 


Părinți /persoane de îngrijire: 


Fraţi şi/sau surori: 


Alți membri ai familiei: 


Prieteni: 


Profesori: 


Antrenori: 


Lideri religioşi: 


Şefi: 


Alți adulți: 


Colegi de echipă: 


Partener(a) /sot/sotie: 


Prieteni/prietene: 


Lideri militari: 


Prieteni din armată: 


Alte categorii: 


Din acest grup, alegeți patru sau cinci persoane care 
considerați că au avut cea mai mare influență în viața dvs. 
in general şi notati inițialele lor in prima coloană. În a doua 
coloană indicaţi perspectiva fiecăreia asupra naturii 
oamenilor in general. În a treia coloană, notati modul in care 
perspectiva acestei persoane a avut o influență asupra 
felului in care tindeti să aveți sau nu încredere în oameni. 


Persoană |Perspectiva Influență asupra 
asupra oamenilor |disponibilitatii dvs. de a avea 


încredere 


Gândiţi-vă acum la oamenii care au influențat perspectivele 
dvs. asupra clienţilor şi modul de a lucra cu ei. Aceştia pot fi 
profesori, supervizori, colegi, cercetători sau teoreticieni. 
Alegeţi patru sau cinci care au influențat cel mai mult 
modul în care vă gândiţi la munca dvs. cu clienții. Notati pe 
scurt care era perspectiva fiecărei persoane asupra clienților 
şi asupra gradului în care puteau avea încredere în ei. Apoi 
notati modul în care această perspectivă a influențat 
perspectiva dvs. asupra implicării şi încrederii. 


Persoană |Perspectiva asupra Influența asupra 
clienților şi a gradului în |perspectivei dvs. în 
care se poate avea privința implicării şi 


încredere în ei încrederii în clienți 


Cercetările ne-au învățat că trebuie să avem în vedere şi 
influența contextului social din prezent, care include mai 
multe niveluri semnificative, cum ar fi identitatea naţională, 
comunitatea locală, subgrupurile din care facem parte (de 
ex., grupuri rasiale/etnice, afilieri religioase, organizații, 
grupuri de prieteni) şi chiar evenimente din prezent. Aceste 
influenţe pot fi mai mult sau mai puţin directe, în funcţie de 
relaţia lor cu identitatea noastră. Oricum, ele reprezintă apa 
în care inotam. 


De exemplu, în America, o valoare frecvent invocată este 
individualismul brut, conform căruia individul nu se 
bazează decât pe propria persoană şi avansează în funcție 
de eforturile depuse. Deşi putem dezbate corectitudinea 
acestei premise, individualismul influențează modul în care 
mulți americani privesc oamenii în general, circumstanţele 
lor de viata şi natura problemelor lor. Gândiţi-vă la unele 
dintre aceste influenţe subtile sau poate nu atât de subtile 
asupra dvs. 


Valori Influențe asupra valorilor şi 


referitoare la sentimentului dvs. de 
oameni încredere 


Alte influențe contextuale includ mass-media şi publicitatea. 
Deşi explorarea acestor factori depăşeşte scopul acestei 
cărți, data viitoare când sunteți expus la astfel de materiale, 
puteți evalua ce spune mesajul sau ce implică în privința 
naturii oamenilor în general. 


Trecând de la general la specific, să ne gândim la situația în 
care interactionati cu clienţii şi la modul în care aceşti 
factori susțin sau împiedică abilitatea dvs. de a creşte 
implicarea clienților şi de a avea încredere în ei. 


Care e filosofia explicită referitoare la clienți în situația dvs. 
de muncă? 


Care este filosofia implicită referitoare la clienţi în situația 
dvs. de muncă? 


Care sunt barierele în calea implicării clienților (de ex., 
absența intimitatii, numărul mare de clienți, timpul petrecut 
împreună, numărul de şedinţe, circumstanţele în care au 
fost trimişi la tine)? 


Acum hai să punem laolaltă toate aceste informații. 


Care sunt credințele mele referitoare la încrederea în oameni 
în general? 


Care sunt credințele mele referitoare la încrederea în clienți? 


Cum influențează aceste credințe modul în care mă implic 
în munca cu clienții? 


Gândindu-mă la toate influențele despre care s-a vorbit în 
ultimele câteva pagini, care dintre ele îmi servesc la 
implicarea în munca cu clienții şi de care mă pot folosi din 
plin? 


Care sunt credinţele care pot afecta negativ munca mea şi 
pe care ar trebui să le schimb? 


Gândindu-mă la lucrurile specifice din această secțiune, 
cum aş putea să rafinez aceste categorii de abilități sau cum 
aş putea să le integrez în alt mod decât o fac acum? 


Creez un mediu sigur şi primitor: 


Intreb şi ascult: 


Ofer informații: 


EXERCIŢIUL II-b. Întâlnirea lui Russell 
şi implicarea în relaţia cu el 


Russell are 28 de ani, este divorțat şi are două fetițe (în 
vârstă de 8 şi 6 ani). Era la facultate când prietena lui de 
atunci, Addie, a rămas însărcinată. S-au hotărât să se 
căsătorească şi Russell a renunțat la facultate pentru a-şi 


susține familia. A găsit o slujbă bine plătită, dar solicitantă 
fizic, ca şofer la o companie internaţională de distribuţie şi 
livrare, unde lucrează şi în prezent. 


Deşi se iubeau, Russell şi soția lui şi-au dat seama că s-au 
grăbit căsătorindu-se. Nu se potriveau unul cu celălalt, iar 
cei doi copii au pus şi mai multă presiune pe fisurile deja 
existente în relaţia lor. În ciuda consilierii de cuplu, a 
devenit evident pentru amândoi că relația nu va funcționa. 
Deşi despărţirea a fost dificilă, nu a fost veninoasă. Încearcă 
să coopereze pentru a le oferi fiicelor lor stabilitate şi 
consecvență. Însă există între ei diferenţe la nivel de 
parenting care conduc la conflicte. 


Russell trăieşte într-un duplex mic, cu două dormitoare. 
Fetele îşi petrec weekendurile cu el şi celelalte zile cu mama 
lor. Lui îi place să stea cu ele şi le duce dorul în timpul 
săptămânii. Simte însă şi că nu are pauză, dat fiind că 
lucrează din greu toată săptămâna şi apoi tot weekendul 
trebuie să aibă grijă de cele două fete pline de energie. 
Uneori se întâlneşte joi seara cu vechi prieteni din facultate. 
Deşi îi place această legătură socială, îi şi invidiază pentru 
că şi-au luat licența, sunt mai bine plătiți şi au stiluri de 
viață mai lipsite de griji. Se simte singur câteodată şi nu a 
fost decât la câteva întâlniri romantice în ultimii doi ani, de 
când s-a despărțit de fosta soție. Când îşi analizează viața 
vede cum tinerețea lui se duce, ca o barcă goală pe râul 
responsabilitatilor sale. 


Compania la care lucreaza le interzice angajatilor consumul 
de droguri si solicita analize de urina pentru aplicarea 
acestei politici. Saptamana trecuta au fost gasiti metaboliti 


de marijuana în urina lui. Conform politicii companiei, a 
avut o întâlnire cu un consilier de la resurse umane. Acum 
este într-o perioadă de probă şi a fost trimis la patru şedinţe 
de consiliere cu cineva din afara companiei. Este plătit 
pentru acest timp şi trebuie să completeze un raport al 
acestei activități, desi fără un conținut specific. De 
asemenea, compania ia în serios riscurile potenţiale ale 
şoferilor care nu funcționează la capacitate maximă şi de 
acum înainte îi va cere mai frecvent lui Russell probe de 
urină şi îl va concedia dacă în următoarele şase luni 
analizele vor mai ieşi „pozitive” (dacă vor mai exista 
metaboliți de marijuana). 


După cum am observat anterior, Miller şi Rollnick (2013, p. 
40) definesc „implicarea” ca „procesul de construire a unei 
relații de vindecare bazate pe încredere şi respect” şi 
identifică patru factori care susțin implicarea. Haideţi să 
traducem această definiție în modalități practice de a 
conceptualiza acest proces în cazul lui Russell. 


Care credeți că sunt aşteptările lui Russell în privința 
rezultatului cooperării cu consilierul? Notati cel putin două 
posibilități. 


Care credeți că ar putea fi cele trei priorități din viata din 
prezent a lui Russell? Consilierea se potriveşte sau nu cu 
aceste priorități? 


Care sunt punctele forte pe care le observați la el? Notati cel 
putin trei. 


Care credeți că ar putea fi aspiraţiile lui pe termen lung? 
Notati cel putin trei. 


Care credeti că ar putea fi obstacolele care l-ar împiedica sa 
se implice in consiliere? Notati cel putin trei factori. 


In continuare este discutia de deschidere dintre Russell (R) 
şi consilier (C). Citiţi întregul dialog. Incercati să identificați 
în coloana din mijloc categoria generală de abilităţi la care a 
apelat consilierul. Să observăm că în categoria „Întreabă şi 
ascultă”, răspunsul poate fi întreabă, ascultă sau întreabă şi 
ascultă. Ordinea poate fi inversată: ascultă şi întreabă. În 
coloana din dreapta notati dacă vi se pare că apare vreunul 
dintre cei patru factori de implicare la care consilierul ar 
putea apela. În sfârşit, notati alături de răspunsurile lui 
Russell opiniile voastre despre modul în care comentariile 
consilierului l-au influențat pe Russell, plecând de la 
răspunsurile acestuia din urmă. 


Categoria de 
abilităţi e 
Creează un 
mediu sigur 
şi primitor ° 
Întreabă şi 


Elemente de 
implicare e 
Obiective ¢ 
Importanță ° 
Pozitivitate ° 
Aşteptări 


ascultă e 
Oferă 
informații 


C: O cană de cafea sau de 
ceai? R: Nu, mulțumesc. 
Sunt bine. C: Sunt curios în 
legătură cu ce ştii despre 
procesul ăsta de asistență a 
angajaţilor. R: Nu prea ştiu 
nimic, doar că asta e ce 
trebuie să faci dacă iese 
prost analiza de urină. C: Şi 
asta ti s-a întâmplat tie... 


Categoria de 
abilități 

R: Da. M-au prins. C: Şi asta 

a fost o surpriză... R: Da, nu 

mă aşteptam la acea analiză 

de urină. C: Ştii, înainte de a 

continua ar fi bine să vorbim 

despre confidentialitate. Ce 

doreşti să ştii despre 

confidentialitate şi despre 

informatiile pe care le ofer eu 

companiei? R: Pai, mi-au zis 

ca asta e pentru mine şi ca 

ar trebui sa fie confidential. 

C: Suna ca si cum nu ai fi 

foarte sigur de asta. R: Ce sa 

zic, exista aici o miza pentru 

mine. C: Si ar fi riscant ca 

eu sa dezvalui prea multe... 


Elemente de 
implicare 


R: Mda. C: Şi, de aceea, nu 
prea ai chef să-mi spui prea 
multe despre tine. R: (Dă din 
cap afirmativ.) C: Aş putea 
să-ți ofer detalii despre 
confidentialitate, dacă ti-ar fi 
de ajutor. R: Sigur. C: Eo 
situație destul de ciudată, 
pentru că tie compania iti 
spune că e confidential, dar 
pe mine mă plăteşte pentru 
serviciile mele şi îmi cere un 
raport. 


Categoria de 
abilități 

R: Exact. C: Lucrurile aşa 

stau, e adevărat, dar dă-mi 

voie să detaliez puţin. Chiar 

completez un raport. Conţine 

numele tău, datele la care 

ne-am întâlnit, cât timp am 

stat împreună şi progresul 

general al muncii noastre. 

Aşa că, dacă aş face asta 

pentru ziua de azi, raportul 

ar suna cam aşa: „Am 

stabilit regulile de bază ale 

şedinţelor de consiliere”. Nu 

aş dezvălui nimic mai mult 

despre ce am vorbit. Ce 

părere ai despre asta? R: Da, 

acum m-am mai dumirit. 

(Râde.) C: (Râde.) Şi asta 


Elemente de 
implicare 


ajută. R: Da, ajută. Chiar mă 
întrebam despre ce mi-ai zis. 
C: Şi ăsta ar putea fi un loc 
în care poți să obţii ce-ţi 
doreşti, şi nu ce vrea 
compania. R: Exact. C: Dacă 
am face asta, dacă am lucra 
la ce iti doreşti, ce anume ar 
fi de ajutor? R: Nu sunt 
sigur. C: N-ai luat în calcul 
posibilitatea asta. R: Nu. Dar 
ar fi bine dacă aş găsi 
moduri în care să pot să-mi 
iau nişte pauze. C: Eşti un 
om ocupat, aşa că să găseşti 
moduri să te relaxezi şi să te 
distrezi — fără să ai probleme 
- ar fi minunat. 


Categoria de 
abilități 

R: (Râde.) Da, fără să am 

probleme. C: (Râde.) Bine. 

Asta pare că ne va fi de 

ajutor. Ce altceva? R: Păi, 

fetele sunt minunate şi îmi 

place să stau cu ele, dar 

poate să fie şi greu. C: Poate 

te-ar ajuta să lucrezi la 

abilitățile tale de parenting. 

R: Da, asta ar fi foarte bine. 

C: Ti-ar plăcea. R: Da. Ar fi 

foarte bine. C: Bun. Poate 

mai sunt şi alte lucruri, dar 


Elemente de 
implicare 


înainte să vorbim de 
chestiuni specifice, aş vrea 
să facem un pas în spate şi 
să ne uităm la imaginea de 
ansamblu a vieţii tale ca să 
ştiu cum se potrivesc 
lucrurile. Vorbeste-mi putin 
despre cum e viata ta cand 
nu esti la serviciu. 


Exemple de raspunsuri si solutia la 
Exercitiul II-b 


Acestea nu sunt raspunsurile ideale pentru Russell, ci 
doar niste raspunsuri posibile. Folositi-le ca ghid pentru 
a vedea daca puteti descoperi cum stau lucrurile, in 
profunzime, in cazul lui Russell. 


Care credeti ca sunt asteptarile lui Russell in privinta 
rezultatului cooperării cu consilierul? Notati cel putin 
două posibilităţi. 


1. Să evite posibilitatea altor riscuri la serviciu. 
2. Să se simtă mai puţin presat în general. 


3. Să se simtă mai capabil să-şi îndeplinească rolul de 
tată. 


4. Să-şi convingă superiorii că nu are o problemă cu 
drogurile. 


Care credeţi că ar putea fi trei priorităţi în viata actuală 
a lui Russell? Consilierea se potriveşte sau nu cu aceste 
priorităţi? 


1. Să-şi păstreze serviciul. 


2. Să ofere stabilitate acasă. 


3. Să fie un tată bun pentru fiicele lui. 


4. Să reducă stresul. 


Care sunt aspectele pozitive pe care le observați la el? 
Notati cel putin trei. 


1. Este un bun muncitor. 


2. Acceptă cu uşurinţă responsabilităţi. 


3. Poate amâna satisfacerea necesităţilor. 


4. Are simţul umorului. 


5. Are capacitatea de a face un pas în spate pentru a 
vedea imaginea de ansamblu. 


Care credeţi că ar putea fi aspiraţiile lui pe termen 
lung? Notati cel putin trei. 


1. Sa gaseasca un echilibru intre serviciu, parenting si 
propriile necesitati. 


2. Sa se intoarca la facultate. 


3. Sa se distreze mai mult. 


4. Sa-si dezvolte viata sociala. 


Care crezi că ar putea fi obstacolele care l-ar împiedica 
să se implice în consiliere? Notati cel putin trei factori. 


1. Să vorbească despre marijuana i-ar pune slujba în 
pericol. 


2. Incertitudinea în legătură cu lucrurile care vor fi 
raportate angajatorului. 


3. Să simtă că problemele lui sunt de nerezolvat. 


4. Incertitudinea în legătură cu lucrurile pe care i le-ar 


putea oferi consilierul. 


Discutia de deschidere 


dintre Russell (R) şi consilier 


(C): 


C: O cana de cafea sau de 
ceai? 


R: Nu, multumesc. Sunt 
bine. 


C: Sunt curios in legatura 
cu ce stii despre procesul 
asta de asistenta a 
angajatilor. 


R: Nu prea stiu nimic, doar 
ca asta e ce trebuie sa faci 
daca iese prost analiza de 
urina. 


C: Si asta ti s-a intamplat 
ție... 


R: Da. M-au prins. 


Categoria de 
abilități 


Creează un 
mediu sigur şi 
primitor. 


Neutru. 
Precaut. 


Întreabă şi 
ascultă. 


Neutru. Nicio 
schimbare. 


Întreabă şi 
ascultă. 


Neutru. Nicio 
schimbare. 


Element de 
implicare 


Pozitivitate 


Aşteptări 


Creează un 
mediu sigur 
şi primitor. 


C: Şi asta a fost o surpriză... 


R: Da, nu mă aşteptam la 
acea analiză de urină. 


C: Ştii, înainte de a 
continua ar fi bine să 
vorbim despre 
confidentialitate. Ce doreşti 
să ştii despre 
confidentialitate şi despre 
informațiile pe care le ofer 
eu companiei? 


R: Păi, mi-au zis că asta e 
pentru mine şi că ar trebui 
să fie confidential. 


C: Sună ca şi cum nu ai fi 
foarte sigur de asta. 


R: Ce să zic, există aici o 
miză pentru mine. 


C: Şi ar fi riscant ca eu să 
dezvălui prea multe... 


Creează un 
mediu sigur 
şi primitor. 


Întreabă şi 
ascultă. 


Neutru, 
eventual o 
emoție negativă 
subiacentă. 


Oferă 
informații. 
Întreabă şi 
ascultă. 
Creează un 
mediu sigur şi 
primitor. 


Asteptari. 


Ofera informatii 
concrete. 


Intreaba si 
asculta. 
Creeaza un 
mediu sigur si 
primitor. 


Isi expune 
preocupările si 
indica 
prioritatile. 


Intreaba si 
asculta. 


Importanta. 


R: Mda. 


C: Şi, de aceea, nu prea ai 
chef să-mi spui prea multe 
despre tine. 


R: (Dă din cap afirmativ.) 


C: Aş putea să-ți ofer detalii 
despre confidentialitate 
daca ti-ar fi de ajutor. 


R: Sigur. 


C: E o situatie destul de 
ciudata pentru ca tie 
compania iti spune că e 
confidential, dar pe mine 
mă plăteşte pentru serviciile 
mele şi îmi cere un raport. 


R: Exact. 


C: Lucrurile aşa stau, e 
adevărat, dar dă-mi voie să 
detaliez putin. Chiar 
completez un raport. 


Confirmă. 


Obiective. 
Asteptari. 


Intreaba si 
asculta. 
Creeaza un 
mediu sigur si 
primitor. 


Poate se simte 
inteles. 


Ofera 
informatii. 
Intreaba si 
asculta. 


Asteptari. 
Pozitivitate. 


Urmeaza 
consilierul. 


Ofera 
informatii. 


Asteptari. 
Pozitivitate. 


Ofera putin mai 
multe informatii 
despre 
preocupările 
lui. 


Oferă 
informații. 
Întreabă şi 
ascultă. 


Asteptari. 
Pozitivitate. 


Conţine numele tău, datele 
la care ne-am întâlnit, cât 
timp am stat împreună şi 
progresul general al muncii 
noastre. Aşa că, dacă aş 
face asta pentru ziua de azi, 
raportul ar suna cam aşa: 
„Am stabilit regulile de bază 
ale şedinţelor de consiliere”. 
Nu aş dezvălui nimic mai 
mult despre ce am vorbit. 
Ce părere ai despre asta? 


R: Da, acum m-am mai 
dumirit. (Râde.) 


C: (Râde.) Şi asta ajută. 


R: Da, ajută. Chiar mă 
întrebam despre ce mi-ai 
zis. 


C: Si Asta ar putea fi un loc 
în care poți să obţii ce-ţi 
doreşti, şi nu ce vrea 
compania. 


Râsul reflectă o 
emoție pozitivă 
şi o senzaţie 
mai intensă de 
siguranţă. 


Întreabă şi Pozitivitate. 


ascultă. 


Pozitivitatea 
continuă şi 
confirmă 
preocupările pe 
care le are în 
legătură cu 
această 
întâlnire. 


Pozitivitate. 
Importanță. 


Întreabă şi 
ascultă. 


R: Exact. 


C: Dacă am face asta, dacă 
am lucra la ce iti doreşti, ce 
anume ar fi de ajutor? 


R: Nu sunt sigur. 


C: N-ai luat în calcul 
posibilitatea asta. 


R: Nu. Dar ar fi bine dacă aş 
găsi moduri în care să pot 
să-mi iau nişte pauze. 


C: Eşti un om ocupat, aşa 
că ar fi minunat dacă ai găsi 
moduri să te relaxezi şi să te 
distrezi — fara să ai 
probleme. 


R: (Râde.) Da, fără să am 
probleme. 


C: (Râde.) Bine. Asta pare că 
ne va fi de ajutor. Ce 
altceva? 


R: Păi, fetele sunt minunate 
şi îmi place să stau cu ele, 
dar poate să fie şi greu. 


Clientul 
continuă să 
aprofundeze 
implicarea. 


Întreabă şi 
ascultă. 


Clientul mai 
face un pas în 
implicare. 


Întreabă şi 
ascultă. 


Clientul se 
implică mai 
profund. 


Întreabă şi 
ascultă. 
Creează un 
mediu sigur şi 
primitor. 


Emotie pozitivă 
susținută. 


Întreabă şi 
ascultă. 


Oferă detalii 
mai profunde. 


Obiective. 
Importanță. 


Asteptari. 
Pozitivitate. 


Pozitivitate. 
Importanta. 


Pozitivitate. 
Importanta. 


C: Poate te-ar ajuta să 
lucrezi la abilităţile tale de 
parenting. 


R: Da, asta ar fi foarte bine. 


C: Ti-ar plăcea. 


R: Da. Ar fi foarte bine. 


C: Bun. Poate mai sunt şi 
alte lucruri, dar înainte să 
vorbim de chestiuni 
specifice, aş vrea să facem 
un pas în spate şi să ne 
uităm la imaginea de 
ansamblu a vieţii tale ca să 
ştiu cum se potrivesc 


lucrurile. Vorbeste-mi putin 


despre cum e viata ta cand 
nu esti la serviciu. 


Sa observam schimbarea de 


la finalul conversatiei. E un 
moment in care am putea 
trece la o focalizare 


prematură. Însă acea ultimă 


întrebare ne permite să ne 


Întreabă şi 
ascultă. 


Subliniază 
importanța 
acestei teme. 


Întreabă şi 
ascultă. 
Creează un 
mediu sigur şi 
primitor. 


Confirmă 
importanța. 


Întreabă şi 
ascultă. 


Importanță. 


Importanță. 


Obiective. 
Importanță. 


axăm mai departe pe 
imaginea de ansamblu a 
vieţii lui Russell şi, prin 
acest proces, să înțelegem 
mai bine cine este el şi care 
sunt priorităţile lui. Acesta 
este un element important 
al implicării: centrarea pe 
contextul în care s-a ivit 
problema. 


Capitolul 4. Utilizarea OARS 


Ascultarea reflexiva 


Introducere 


Carl are 10 ani. E primul an în care joacă baseball. Ştie 
puţin despre joc, dar ce nu ştie compensează prin 
entuziasm. Are şi tulburare de deficit de 

atenție /hiperactivitate (ADHD), ceea ce face să-i fie greu să- 
şi concentreze energia către antrenament şi meciuri. Deşi îi 
e dificil să prindă mingea şi să o arunce cum trebuie spre 
țintă, îşi doreşte cu disperare să fie aruncătorul echipei. 


Antrenorul lui, în ciuda îndoielilor cu privire la capacitatea 
lui Carl de a reuşi, îl asigură că o să aibă şansa să joace 
aruncător; însă îi spune şi că trebuie să se antreneze mai 
mult. Desigur, interesul lui Carl de a fi aruncător nu se 
traduce în antrenamente regulate acasă, aşa că precizia lui 
nu se îmbunătăţeşte prea mult. Cu toate astea, antrenorul 
se tine de cuvânt şi într-o bună zi vine momentul glorios in 
care Carl este aruncător pentru o repriză. Carl are probleme 
de autocontrol şi aruncă greşit de patru ori, numărul maxim 
de aruncări care îi sunt permise. Deloc descurajat, se 
întoarce pe bancă şi zice cu zâmbetul până la urechi: 
„Destul de bine, nu, dom’ antrenor? L-am şi scos pe unul”. 
În timp ce echipa se adună, antrenorul îi spune lui Carl... 


Acest antrenor are o grămadă de opțiuni în privința 
răspunsului, în funcție de rezultatul scontat. Dacă se 
gândeşte că aspectul cel mai important este distracţia 
copiilor, ar putea spune „A fost destul de palpitant, Carl”. 
Sau poate crede că puştii au nevoie de încurajare şi de 
reuşite ca să fie mai interesați şi să depună mai mult efort, 
caz în care ar putea spune „A fost bine că l-ai scos pe tipul 
ăla. Nu e uşor să arunci, dar te-ai descurcat bine”. Sau 
poate se gândeşte că stabilirea de obiective şi încercarea de 
a le îndeplini constituie aspectul cel mai important, caz în 
care ar putea spune „Da, l-ai scos bine pe tipul ăla. Şi, dacă 
vrei să mai scoţi doi, ce-ar trebui să faci data viitoare?” Sau 
poate pe antrenor îl interesează o autoevaluare mai acurată 
a lui Carl în privința abilităţilor lui de aruncător: „Carl, ai 
făcut unele lucruri foarte bine şi cred că sub alte aspecte ai 
mai avea de lucrat. Ce zici?” Desigur, s-ar putea ca 
antrenorul să considere că victoria e cea mai importantă, 
ceea ce ar duce la un răspuns mai degrabă confruntational: 


„Da, Carl, l-ai scos pe tipul ăla, dar trebuie să ajungem să 
mai scoţi trei adversari în fiecare repriză dacă e să ajungi un 
aruncător eficient. Eu te susțin şi vreau să devii un bun 
aruncător, aşa că trebuie să văd că arunci bine la 
antrenamente, înainte să te las la meci să fii din nou 
aruncător”. Aceste exemple ilustrează modul în care 
obiectivul antrenorului determină răspunsul pe care îl alege, 
răspuns care, la rândul său, poate provoca reacţii diferite 
din partea lui Carl. Vedem cu uşurinţă cum motivaţia lui 
Carl de a fi aruncător şi direcția pe care o poate lua aceasta 
motivaţie pot fi destul de diferite, în funcţie de răspunsul 
antrenorului. 


= 


În IM numim aceste microrăspunsuri „abilităţi de bază”. 
Aceste abilități sunt instrumentele fundamentale pe care 
consilierii le au în repertoriul lor clinic, dar de care s-ar 
putea să nu tina seama când se concentrează la alte tipuri 
de intervenţii. Însă utilizarea strategică a acestor abilități 
poate avea efecte enorme asupra a ceea ce se întâmplă în 
cursul unei interacțiuni. 


OARS+I este acronimul utilizat pentru descrierea acestor 
abilități de bază: Open-ended questions (întrebări deschise), 
Affirmations (aprecieri), Reflective listening (ascultare 
reflexivă), Summaries (rezumate) şi Information exchange 
(schimb de informații). Practicienii utilizează OARS+I pentru 
intervenții intenționate din cadrul unei şedinţe. Aceste 
abilități pot fi folosite în contextul unor intervenţii mai 
ample sau ca metodă primară de intervenţie. În plus, noi 
folosim strategic şi intenționat aceste abilități pentru a 
soluţiona sau pentru a explora unele subiecte (de ex., 
discuția despre schimbare), însă nu şi altele (de ex., limbajul 
anti-schimbare); în aceasta constă aspectul directional al 


utilizării acestor abilități. Vom reveni pe parcursul cărții la 
aceste idei de intentionalitate şi directionalitate în utilizarea 
abilităților. Dată fiind importanţa pe care ascultarea 
reflexivă o are în buna aplicare a IM, acest capitol este 
concentrat exclusiv asupra acesteia. Capitolul 5 discută 
abilitățile de bază O (întrebări deschise), A (aprecieri) şi S 
(rezumate), iar Capitolul 8 se ocupă de schimbul de 
informații (1). 


Ascultarea reflexivă este principala abilitate pe care e 
construit IM. Este mecanismul prin care practicienii îşi 
manifestă interesul, empatia şi înțelegerea clienților. 
Practicienii pot exprima faptul că acceptă clientul şi pot de 
asemenea să provoace, cu tact, anumite poziţii; pot să 
încurajeze o explorare mai intensă sau o distantare fata de o 
afirmaţie problematică. Ascultarea reflexivă este în general 
utilizată pentru implicarea clienților şi pentru amplificarea 
motivatiei, care poate fi apoi directionata spre scopuri 
constructive. 


Ascultarea reflexivă este aparent simplă, dar e necesar un 
efort semnificativ şi e nevoie de măiestrie pentru a o aplica 
bine. Ca formator, ştiu din experienţă că ascultarea reflexivă 
este adesea domeniul în care practicienii trebuie să depună 
cele mai mari eforturi, dar pentru care nu sunt deloc 
entuziasmați să petreacă timp antrenându-se. Totuşi, fără 
această abilitate nu cred că e posibilă aplicarea IM. În plus, 
persoanele pe care le supervizez şi clienții mei m-au învățat 
să fiu modest în privința ascultării reflexive. Chiar şi ca 
practician experimentat şi formator, descopăr situaţii în care 
cea mai mare problemă a mea este că nu ascult. Aşadar, 
beneficiez de orice ocazie pentru a rafina aceste abilități şi te 
încurajez şi pe tine să dedici din timpul tău acestui 


domeniu, chiar dacă e o abilitate pe care deja o stăpâneşti 
bine. Într-adevăr, pentru practicianul mai experimentat, 
aceasta este nu doar o ocazie de a genera reflectări, ci şi o 
oportunitate de practică intenționată. 


O privire în profunzime 


Această discuţie porneşte de la ceea ce nu este ascultarea 
reflexivă. Într-adevăr, multe abilități utilizate frecvent în 
activitatea clinică nu sunt ascultare reflexivă. Thomas 
Gordon (2014) a reunit multe dintre aceste intervenții în 12 
domenii pe care le-a numit „bariere” (vezi Figura 4.1). 
Gordon a numit aceste intervenții „bariere” pentru că avea 
impresia că împiedică sau interferează cu înaintarea 
clientului şi astfel cu progresul spre schimbare. Punerea de 
întrebări - după cum vom vedea în următorul capitol — este 
un tip important de abilitate de bază, dar întrebările îi fac pe 
clienți să se oprească şi să reflecteze la acel subiect, 
oprindu-şi astfel înaintarea. Reflectările, însă în general 
susțin înaintarea, chiar şi când nu sunt corecte. 


Cele 12 bariere enumerate de Thomas 
Gordon 


1. Ordine, directive şi comenzi - se dă o comandă 
susţinută de puterea autorităţii. Autoritatea poate fi 
concretă sau implicită. 


2. Avertizare sau ameninţare - similară cu directivele, 
dar implică şi consecinţe în cazul în care ordinul nu este 
urmat. Aceste consecinţe sunt indicate prin ameninţare 
sau prezicerea unui rezultat negativ. 


3. Sfaturi, sugestii, soluţii — terapeutul îşi foloseşte 
expertiza şi experienţa pentru a recomanda un curs de 
acţiune. 


4. Persuasiunea prin logică, argumente sau prelegeri - 
practicianul are convingerea că clientul nu s-a gândit 
suficient de bine la problemă şi are nevoie de ajutor 
pentru a face asta. 


5. Moralizare, predici şi apelul la a-ţi face datoria - 
mesajul implicit este că persoana are nevoie să i se facă 
morală. 


6. Judecată, critică, dezacord, invinovatire - elementul 
comun al acestora este implicatia că există ceva în 
neregulă cu persoana sau cu ce a spus. Dezacordul 
simplu este inclus în acest grup. 


7. Acordul, aprobarea, lauda - acest mesaj confirma sau 
aprobă ce se spune, ceea ce blochează procesul de 
comunicare şi poate implica o relaţie inegală între 
vorbitor şi ascultător. 


8. Mustrare, ridiculizare, insulte - dezaprobarea poate fi 
evidentă sau ascunsă. De obicei are intenţia de a corecta 
un comportament sau o atitudine problematică. 


9. Interpretare, analizare - această activitate este foarte 
comună şi tentantă pentru consilieri: caută problema 
reală sau sensul ascuns şi oferă o interpretare. 


10. Reasigurări, compătimire, consolare - aici, intenţia 
este de a face persoana să se simtă mai bine. La fel ca 
aprobarea, aceasta este o barieră care interferează cu 
fluxul spontan al comunicării. 


11. Interogare, sondare - întrebările pot fi confundate cu 
o bună ascultare. Intenţia este de a sonda în 
profunzime, de a afla mai multe. Totuşi, mesajul 
subiacent va fi că, dacă sunt puse suficiente întrebări, 
cel care pune întrebările va găsi soluţia. De asemenea, 
întrebările pot interfera cu fluxul spontan al 
comunicării, servind celui care le pune, nu neapărat şi al 
celui care răspunde. 


12. Retragerea, distragerea, glumele şi schimbarea 
subiectului - acestea redirectioneaza comunicarea si 
implică faptul că ceea ce spune persoana nu e important 
şi nu trebuie ascultat. 


Figura 4.1 Cele 12 bariere enumerate de Thomas 
Gordon. (cf. Părintele eficient, Ed. Trei, 2014) 


Unele bariere pot fi utile în lucrul cu anumiţi clienți. Ele pot 
juca şi rolul de intervenţii adecvate, dar este important să 
recunoaştem aceste intervenții ca fiind altceva decât 
ascultare. Lauda este un bun exemplu. Majoritatea dintre 
noi suntem de acord că există momente şi locuri în care 
lăudarea clienţilor este o acțiune importantă şi ar trebui 
încurajată. De exemplu, le cerem părinților să-şi laude copiii 
când se descurcă bine. Alte intervenţii din această listă de 
bariere se pretează mai putin la IM. Majoritatea dintre noi 
nu ne-am ridiculiza clienţii — dar am putea comunica opinia 
noastră că fac alegeri „proaste”, ceea ce implică 
dezaprobarea. Problema, din perspectiva IM, nu e că 
practicienii trebuie să evite întotdeauna aceste lucruri (deşi 
unele sunt evident mai putin de ajutor decât altele), ci că 
putem folosi prea multe bariere şi prea puţină ascultare 
reflexivă. 


Deci, dacă aceste intervenții nu sunt ascultare reflexivă, ce e 
ascultarea reflexivă? În primul rând, e o abordare care 
include interesul pentru ce are de spus acea persoană şi 
implică respect pentru înțelepciunea sa. Pornim de la 
această idee destul de evidentă, conform căreia clienţii se 
cunosc mai bine pe ei înşişi decât i-am putea noi cunoaşte 
vreodată. Clienţii ştiu mult mai multi factori care le-au 
influențat dezvoltarea personalităţii, alegerile de viata, 
comportamentele, atitudinile şi credințele, spre deosebire de 
ce ştim noi. Cu toate astea, există şi lucruri pe care noi le 
vedem, iar ei nu. Mai mult, există parti pe care nici unii 
dintre noi nu le vedem clar sau nu le cunoaştem întru totul, 
ceea ce ne aduce la metafora icebergului. 


Toţi am auzit că icebergurile — bucăţile mari de gheaţă care 
plutesc in ocean - sunt mult mai mari sub apă decât ne-am 
putea închipui privind doar partea de deasupra apei. Deşi 
procentul de gheață de sub apă variază în funcție de iceberg, 
ideea generală rămâne valabilă: e mult mai mult sub apă 
decât ce se vede deasupra. Deşi există o similaritate 
evidentă între clienți şi iceberguri, s-ar putea să fie mai 
putin intuitiv să ne gândim in această manieră la afirmaţiile 
clienților. Să explorăm această idee. 


Un client face o afirmaţie. În funcţie de circumstanţele 
muncii noastre şi de cum ne simțim în acea zi, tindem să 
vedem (observăm) şi să auzim doar anumite aspecte din ce 
ne spune clientul. Ceea ce afirmă explicit clientul este 
partea icebergului de deasupra apei. Acum, e clar că sunt 
lucruri care pot interfera cu acest proces de bază. În privința 
icebergurilor reale, ceața poate interfera cu capacitatea de a 
vedea şi de a auzi cu precizie, la fel şi nopțile deosebit de 
reci, clare şi înstelate. Într-adevăr, această situație din 
urmă, în combinație cu o viteză prea mare, este identificată 
de unii ca fiind cauza din care s-a scufundat Titanicul. Cu 
alte cuvinte, observatorii au avut o falsă percepţie a liniei de 
orizont, ceea ce a dus la lovirea de iceberg. În mod 
asemănător, există lucruri care fie ne incetoseaza, fie ne fac 
să vedem un fals orizont în cazul unui client. Ca să 
înțelegem cum se întâmplă asta, să luăm exemplul lui 
Arthur, un adolescent nefericit pe care părinţii l-au adus la 
terapie. 


Să presupunem că practicianul l-ar fi întrebat pe Arthur 
cum se simțea în legătură cu faptul de a veni la terapie. 
Arthur ar fi putut răspunde: „lo nu cred în porcăria asta de 
terapie”. Există mai multe lucruri care ar putea interfera cu 


modul în care vedem şi auzim răspunsul lui. De exemplu, 
practicianul ar putea rata o parte din ce a zis Arthur. S-ar 
putea să fie o parte importantă, sau poate nu. Poate 
studioul de dans de la etajul de dedesubt începe pregătirile 
şi îi e greu să audă. Poate clientul a vorbit încet. Sau poate 
că practicianul tocmai a încheiat o şedinţă deosebit de 
intensă si încă îşi limpezeşte mintea. Poate şedinţa 
anterioară a durat prea mult şi practicianul s-a grăbit să-şi 
verifice mesajele, să noteze ceva şi să revadă materialele de 
caz, aşa că n-a apucat să se ducă la toaletă, pauză de care 
are nevoie de două ore. Sau poate că a început să-l doară 
spatele fiindcă a stat toată ziua pe scaun. Oricare dintre 
lucrurile enumerate aici ar putea să fie ca o ceață pentru 
practician şi să-l facă să nu vadă sau să nu audă clar cea 
comunicat Arthur. 


Există si alti factori care pot duce la o falsă percepţie a liniei 
de orizont. Practicianul încearcă să găsească un sens în 
ceea ce a auzit. Experiența lui cu adolescenții îi spune că 
acest tânăr are gândurile şi emoţiile lui. Unele dintre aceste 
gânduri sau emoţii pot să fie întemeiate; dar s-ar putea ca 
altele să nu fie la fel de justificate. Practicianul se poate 
aştepta ca acest client să aibă îndoieli în privința faptului de 
a fi aici, dat fiind că părinții lui au insistat să vină. S-ar 
putea să descifreze corect limbajul corporal şi tonul afectiv 
al clientului, dar să suprainterpreteze semnificația acestora. 
Clientul s-ar putea să-i amintească clinicianului de un alt 
client cu care a interactionat dificil şi pe care nu prea l-a 
plăcut. Aceste presupuneri îl pot face să perceapă un fals 
orizont şi să nu vadă corect unde e icebergul. 


Cum reparăm aceste probleme? Modul cel mai simplu şi mai 
direct de a ne verifica percepțiile este să facem o afirmaţie 


despre cât anume vedem din iceberg. Reflectăm ce vedem şi 
auzim, atât cât percepem deasupra apei. Ne vom întoarce 
imediat la această idee, dar mai întâi să explorăm câteva 
concepte de bază ale ascultării reflexive. 


Ascultarea reflexivă implică enuntarea de afirmaţii, nu 
punerea de întrebări. Cuvintele pot fi exact aceleaşi, dar 
modul în care sunt spuse (şi efectul) este diferit. De 
exemplu, spune cu voce tare următoarele propoziții: 


„Nu eşti sigur că vrei să fii aici?” 


„Nu eşti sigur că vrei să fii aici.” 


Observi cum tonul vocii e mai ridicat la finalul primei 
propoziții şi un pic mai jos la finalul celei de-a doua? A doua 
propoziție poate suna ca o presupunere, dar asta implică 
ascultarea reflexivă. Ascultătorul face o presupunere pentru 
a i se confirma sau infirma dacă a înţeles ce a spus 
vorbitorul. Dacă nu e deosebit de greşită, această afirmaţie 
duce la o clarificare din partea vorbitorului şi la o explorare 
mai amplă. Creează un impuls în conversație. Prin opoziţie, 
întrebările întrerup fluxul clientului. Gândeşte-te la motivele 
pentru care ai cumpărat şi pentru care citeşti cartea asta şi 
apoi răspunde la aceste două enunturi: 


„Vrei să înveți despre IM?” 


„Vrei să înveți mai multe despre IM.” 


Cum ai răspuns la cele două propoziții? Ce gânduri şi 
sentimente au stârnit sau au evocat în tine? 


Când folosesc ascultarea reflexivă, unii oameni găsesc că ii 
ajută să folosească formulările standard: 


„Deci te simţi...” 


„Sună ca şi cum...” 


„Te întrebi dacă...” 


„Tu...” 


Aceste formulări pot fi de ajutor pentru a-ţi forma obiceiul 
de a utiliza reflectarea, dar trebuie să te fereşti să le foloseşti 
întruna. Clienţii se satură de ele şi au impresia că „o faci 
prea mult pe terapeutul” dacă nu ai variaţii. Adică pare că te 
foloseşti de un truc, şi nu că te străduieşti să îi asculti cu 
adevărat. Această idee de „a face pe terapeutul” apare când 
reflectăm constant doar ce se află la suprafața apei. Să 
revenim la Arthur şi să vedem de ce se întâmplă asta. 


Arthur comentează: „lo nu cred în porcăria asta de terapie”. 
Această afirmaţie este partea de deasupra apei. Putem să 
răspundem pur şi simplu: „Nu eşti sigur că merită să te 
încrezi în terapie”. Este un răspuns clar la ce a spus Arthur. 
Această reflectare de suprafață (în jargon cunoscută ca 
„simplă”) rămâne foarte aproape de ce a spus clientul. 
Afirmația practicianului adaugă putin pe lângă ce a fost 
spus deja, dar transmite atenţie si interes. Afirmația 
practicianului foloseşte aceleaşi cuvinte sau o exprimare 
foarte apropiată de formularea clientului. Moyers, Manuel şi 
Ernst (2014) observă că o reflectare simplă poate „marca 
emoții foarte importante sau intense ale clientului, dar nu 
trece dincolo de afirmaţia inițială a clientului” (p. 21). În 
mod asemănător, rezumatele pot fi considerate reflectări 
simple dacă ascultătorul nu „adaugă o informatie sau o 
direcție suplimentară”. Aşadar, reflectările de suprafață tind 
să stabilizeze clientul şi comunicarea si tin în viata dialogul. 


Cu toate astea, să ne gândim ce altceva mai poate exista sub 
nivelul vizibil din ceea ce a spus Arthur. Se poate să se 
gândească „Nu sunt sigur că vreau să fac terapie. E cam 
ciudat să vorbeşti cu cineva pe care nu-l cunoşti, în special 
despre chestiile astea. Şi oricum, de unde ştiu că n-o să le 
spună părinţilor mei ce-i zic eu? Dar dacă nu fac asta, 
părinții o să mă bată la cap şi mai mult. E nasol”. 


Sau se poate ca lui Arthur să-i fie dificil să-şi adune 
gândurile într-un mod inteligibil. S-ar putea să nu-şi 
înțeleagă pe deplin toate gândurile şi sentimentele. Sau e 
posibil să nu facă legătura între toate elementele care îi 
influențează gândurile şi sentimentele. Poate a fost greu la 
şcoală în acea zi şi apoi tatăl lui l-a bătut la cap tot drumul 
până la cabinet despre viitorul lui. Nu vrea să se gândească 


decât că vrea să fie altundeva. Şi se poate şi să nu fie 
obişnuit să dialogheze cu adulţii. S-ar putea să fie un 
adolescent obişnuit care dă din umeri şi spune „Nu ştiu” de 
fiecare dată când trebuie să răspundă întrebărilor adulților. 
Poate ştie că sunt mai multe lucruri de discutat şi că ar 
putea vorbi despre fiecare în parte, dar îi e imposibil să le 
pună laolaltă în gânduri închegate. Sau poate are 
capacitatea de a exprima toate aceste lucruri, dar nu e 
pregătit să i le spună unui străin. Şi încă o posibilitate: s-ar 
putea să aibă un resentiment atât de intens pentru că a fost 
obligat să vină la terapie, încât comunică verbal lucruri pe 
care nici el nu le crede pe de-a-ntregul (de ex., „Io nu cred în 
porcăria asta de terapie”). Toate aceste lucruri reprezintă 
fațete potențiale ale părții de iceberg ce stă sub suprafața 
apei, aspecte implicite din scurta sa afirmaţie. 


Astfel, în acest exemplu putem vedea limitele reflectării de 
suprafață. Răspundem la ce a spus clientul şi îi transmitem 
că suntem atenţi şi auzim clar ce spune. Însă nu 
comunicăm o înțelegere mai profundă nici a persoanei 
clientului, nici a preocupărilor sale. Deşi menţinem în viata 
dialogul, acesta nu progresează. Aceasta nu înseamnă că ar 
trebui să renuntam la reflectările simple. Acestea sunt foarte 
valoroase, în special în momentele dificile pentru practician, 
şi pot fi utilizate cu măiestrie, în funcţie de lucrurile la care 
răspunde practicianul. Însă acest instrument are limite şi 
dacă nu ne folosim şi de alte instrumente, clientul (şi noi) va 
(vom) simţi că acea conversaţie nu duce nicăieri. 


Astfel, provocarea noastră este să ajungem sub suprafața 
apei, conferind un plus de profunzime reflectărilor noastre. 
Aceste reflectări mai profunde se referă la informaţiile 
implicite de la nivelul spuselor clientului şi se bazează pe 


ceea ce credem că se poate afla la nivelul mai profund al 
psihicului clientului. Figura 4.2 ilustrează această idee a ce 
stă dedesubtul şi deasupra apei. Prin variaţii de profunzime, 
adâncim sau sporim nivelul de intimitate al şedinţei. 
Această schimbare modifică şi tonul afectiv al interacțiunii. 


Gândurile, sentimentele şi convingerile clientului 


Afirmația clientului 


Figura 4.2 Icebergul 


În general, profunzimea unei reflectări ar trebui să 
corespundă situației. La începutul şi la finalul şedinţei sunt 
frecvente reflectările despre aspecte de deasupra apei. În 
mijlocul şedinţei profunzimea ar trebui să fie mai mare. Cu 
toate astea, în cazul unei persoane care se străduieşte să-şi 
controleze emoţiile ar putea fi mai potrivite reflectările de 
suprafață. Ideea ar fi aşa: cu cât ştii mai puţin despre 
lucrurile la care se referă persoana, cu atât mai putin te vei 
„scufunda” în apă. 


Reflectările mai profunde pot depăşi cu mult ceea ce a spus 
clientul. Aceste tipuri de reflectări conferă şi mai multe 
semnificaţii, posibil despre sentimentele clientului, şi adesea 
reîncadrează cognitiv informația. Oricare ar fi conținuturile 
specifice, aceste reflectări trebuie să aducă un plus de 
profunzime, amploare sau direcție (conform sistemelor de 
codare a IM) (vezi Moyers et al., 2014). O reflectare mai 
profundă îi oferă clientului o mai bună cunoaştere de sine 
prin legarea lucrurilor într-un fel la care clientul poate nu s- 
a gândit. Utilizând din nou afirmaţia lui Arthur, o reflectare 
mai profundă ar fi: „Te simți frustrat pentru că alții iau 
decizii în locul tău”. Deşi această afirmație este scurtă, 
depăşeşte mult ce a spus clientul şi deschide calea altor 
direcţii de explorare. În acest mod, reflectările profunde, 
dacă sunt bine realizate, împing conversaţia mai departe. 


La fel cum variaţia profunzimii reflectărilor este importantă 
în ascultarea reflexivă, există şi beneficii ale exagerării sau 
minimalizării unei afirmaţii. O exagerare (de ex., o reflectare 
amplificată) poate face persoana să se retragă. Acest 
instrument poate fi util când clientul adoptă o poziție 
absolutistă. Practicianul pune accent, cu tact şi sinceritate, 
pe elementul absolut sau discordant, pentru a determina 
dacă această atitudine este întemeiată. Dacă clientul se 
retrage din acea poziție, atunci practicianul va fi creat un 
spațiu în care clientul se poate gândi la alternative, 
reîncadrând subtil situația. Dacă, însă clientul nu-şi 
schimbă poziția, atunci este doar o reflectare acurată. De 
exemplu, în cazul lui Arthur, o reflectare amplificată ar 
putea fi „Deci, din perspectiva ta, lucrurile merg foarte bine”. 
Importanța sinceritatii este foarte clară in acest exemplu. 
Arthur va percepe orice indiciu de sarcasm şi va reacționa 
cu furie sau contraargumente. Din acest motiv practicienii 
preferă adesea minimalizările. 


Minimalizarea implică sublinierea afirmațiilor la acelaşi nivel 
sau la un nivel putin mai mic de intensitate pe care l-a 
exprimat clientul. Minimalizările duc adesea la continuarea 
sau la aprofundarea subiectului. „Conducerea” clientului, 
respectiv „urmarea” clientului sunt concepte înrudite, deşi 
nu sunt acelaşi lucru. În cazul urmării, practicianul stă 
putin în spatele clientului în privința direcției conversatiei. 
Această tehnică implică de obicei o minimalizare, precum şi 
o intenție directionala (referitoare la ce se reflectă şi ce se 
ignoră), dar nu încearcă să împingă clientul să facă 
următorul pas. Conducerea înseamnă să fii cu un pas 
înaintea clientului şi să explicitezi ceea ce a fost afirmat 
doar implicit în conversaţie. Această tehnică este cunoscută 
drept „continuarea paragrafului”. Scopul acestei tehnici este 


de a-l face pe client să o ia într-o direcţie nouă şi poate 
nerecunoscută. Dacă ne întoarcem la Arthur, un răspuns de 
tip urmare ar fi: „Te deranjează că părinții te-au adus aici”, 
în timp ce un răspuns de tip conducere ar fi: „Nu ştii de ce 
părinții tăi vor ca tu să fii aici şi poate asta e o informatie pe 
care vrei să o afli”. Prin primul răspuns, practicianul 
urmează direcţia clientului, chiar în timp ce focalizarea pe 
emoția nespusă a clientului aprofundează interacțiunea. 
Prin al doilea răspuns, practicianul conduce activ 
conversaţia într-o direcție noua, pe care clientul nu a 
articulat-o. De obicei, inițial practicienii urmează înainte şi 
abia apoi conduc. 


O reflectare cu două fete subliniază ambivalenta cuvintelor 
clientului. Se poate referi la ceva ce tocmai s-a spus, cea 
fost afirmat mai devreme în şedinţă sau ce a fost articulat 
într-o conversație anterioară. Această afirmație poate 
include formulări ca „Pe de o parte simți... şi pe de alta...”. 
De fiecare data când folosesc o reflectare cu două fete, imi 
ridic mâinile pentru a indica talgerele unei balante si le 
folosesc ca simboluri vizuale ale celor două parti. În 
cursurile de formare, îi învăţ pe studenţii mei să înceapă cu 
elementul care favorizează situația din prezent şi să încheie 
cu dimensiunea care favorizează schimbarea, dat fiind că 
aceasta oferă un punct firesc de început pentru explorarea 
schimbării — dacă e cazul. De asemenea, acest tip de 
reflectare în care încheiem cu dimensiunea orientată către 
schimbare are avantajul imediatetii. Cercetările arată că 
ultimul lucru care a fost auzit este cel mai probabil să fie 
reactualizat de memorie şi să influențeze cursul conversatiei 
(cf. Cialdini, 2016). În plus, eu îi încurajez pe studenţii mei 
şi să fie atenţi la conjunctia utilizată în această situaţie. 
„Dar” tinde să excludă tot ce a fost spus înainte, în timp ce 


„şi” recunoaşte meritul ambelor parti. În cazul lui Arthur, o 
reflectare cu două fete poate fi: „Pe de o parte ai prefera să 
nu ne întâlnim şi, pe de alta, ştii că s-ar putea să trebuiască 
să se schimbe ceva înainte de a nu mai veni aici”. 


O ultimă consideraţie referitoare la ascultarea reflexivă este 
utilizarea metaforelor. Acestea sunt văzute ca o formă mai 
profundă de reflectare, pentru că de obicei depăşesc mult 
ceea ce a spus clientul şi, în acelaşi timp, păstrează esența. 
Metafora pare să le permită clienţilor să-şi înțeleagă situația 
într-un mod nou şi, în acelaşi timp, oferă o schemă de 
organizare şi/sau o reprezentare ce poate îngloba noile 
informaţii. O metaforă pentru Arthur ar putea fi: „Deci e ca 
un joc în care eşti obligat să joci, dar nimeni nu ţi-a spus 
care sunt regulile şi nici măcar care e miza”. Această 
metaforă a jocului indică o situaţie obişnuită care ar avea 
sens pentru Arthur (element de organizare). Acest nou cadru 
îi permite apoi lui Arthur sau practicianului să adauge idei 
despre modul în care situația trebuie să se schimbe 
(încorporare de noi informații) pentru ca Arthur să se simtă 
confortabil. Metafora oferă noi modalități de înțelegere şi de 
a răspunde la o situaţie. Figura 4.3 oferă o scurtă 
recapitulare a acestor tipuri diferite de reflectări. 


De suprafaţă - rămâne deasupra apei şi utilizează 
aceleaşi cuvinte sau unele foarte apropiate de ce a spus 
clientul. 


Sub suprafaţa apei - depăşeşte semnificativ cuvintele 
clientului şi prezintă informaţia într-o lumină nouă. 


Afectivă - se referă la emoția exprimată sau implicită. 


Amplificată - exagerează ce a spus clientul, adesea crescând 
intensitatea prin accentuarea elementului absolut sau de 
rezistenţă. 


Cu două fete - reflectă ambele parti ale ambivalentei 
clientului. 


Continuarea paragrafului - duce clientul într-o direcţie 
nouă şi poate nerecunoscută. 


Metaforă - oferă o nouă modalitate de conceptualizare a 
situației, care de obicei depăşeşte semnificativ ce a spus 
clientul, dar păstrează esența. 


Figura 4.3 Tipuri de reflectări 


Unele persoane aflate în formare îşi exprimă îngrijorarea de 
a nu „pune propriile cuvinte în gura clientului”. Au senzația 
că e un semn de aroganță şi că reflectarea trebuie realizată 
cu mare grijă sau deloc. În esenţă, îşi doresc să rămână 


deasupra apei. Impresia mea este că IM (1) avansează pe 
baza presupunerilor despre partea icebergului aflată sub 
apă, (2) se realizează în spiritul aprofundării înțelegerii la 
care a ajuns şi clientul, şi practicianul, deci (3) reflectarea 
este necesară pentru a avansa. Din nou, atâta timp cât 
presupunerile nu sunt total greşite, clienții răspund de 
obicei la o reflectare imprecisă printr-o clarificare şi 
aducând mai multe informaţii. Astfel, am convingerea ca 
practicienii nu trebuie să se teamă să facă presupuneri şi să 
se insele — deci ei ar trebui să adauge cuvinte pe care clienții 
nu le-au folosit. Se pare că acesta este procesul prin care 
clienții şi noi înşine ajungem la o mai bună cunoaştere a 
persoanei lor, a necesităților şi comportamentului lor. 


Exceptia la această substituire a limbajului este utilizarea 
cuvintelor „deranjante”. Natura acestor cuvinte variază în 
funcție de spațiu si de tipul de travaliu. Cu toate astea, 
unele cuvinte sunt deranjante pe întreg cuprinsul unei 
culturi (de ex.: „manipulat”) şi, indiferent de situație, atrag 
furia clienților. E mai bine să găseşti alte cuvinte sau 
formulări pentru că e probabil ca aceste cuvinte deranjante 
să provoace imediat dezacordul. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1. _A_F_ OARS+I sunt abilități de bază ale IM. 


2._A_F_ OARS+I aparţin în exclusivitate IM. 


3._A_F_ Ascultarea reflexivă este o abilitate esenţială 
pentru IM. 


4._A_F_ În cadrul IM, ascultarea reflexivă este 
intentionala şi directionala. 


5. _A_F_O buna ascultare reflexiva implica doar 
repetarea a ceea ce a spus clientul. 


6._A_F_E importantă utilizarea mai multor forme de 
reflectare. 


7._A_F_ Reflectările amplificate provoacă într-un mod 
blând atitudinile absolutiste ale clientului. 


8._A_F_ Trebuie să ajungi cât mai rapid să conduci 
clienții. 


9._A_F_ Reflectările acurate pot include elemente pe care 
clientul nu le-a spus. 


10. _A_F_ Trebuie să fii atent să nu faci presupuneri in 
privința sensului a ceea ce a spus clientul. 


Răspunsuri 


1._A_ OARS+I sunt numite „abilitățile de bază” ale IM şi 
sunt fundamentale pentru buna aplicare a IM. 


2._F _ Deşi fundamentale pentru IM, aceste abilități nu 
aparțin în exclusivitate IM. Într-adevăr, multi practicieni 
învață aceste abilități în cadrul unui curs de introducere. Ce 
aparține în exclusivitate IM este utilizarea directionala si 
intentionala a acestor abilități. 


3. _A_ Deşi ascultarea reflexivă este unul dintre 
numeroasele instrumente, este totodată şi esența IM. Multi 
traineri consideră că trebuie să te pricepi la ascultare 
reflexivă pentru a putea aplica IM. Cercetările sugerează că 
nu doar frecvența, ci şi profunzimea reflectărilor fac 
diferența între terapeutii experți şi cei începători. 


4.__A _ Într-adevăr, aceasta este o zonă în care terapia 
centrată pe persoană şi IM se despart. Terapeutul IM 
priceput lucrează strategic pentru a contribui la 
aprofundare şi pentru înaintarea conversatiei. Cercetările 
susțin această abordare pentru ajutarea clienţilor să 
progreseze spre schimbare. 


5. _ F _ Desi reflectările de suprafață pot rămâne foarte 
aproape de ce a spus clientul, nu e nimic mai enervant 
pentru clienți decât un terapeut care repetă încontinuu ce 
au spus. 


6._A _Artrebui să variezi profunzimea reflectărilor tale, 
precum şi utilizarea minimalizării şi amplificării, precum şi 
a urmării /conducerii clienților. 


7. _A_ Esentiale pentru oferirea de reflectări amplificate 
eficiente sunt blandetea şi sinceritatea; altfel vei provoca 
rezistenţă. 


8. _ F _ Trecerea prea devreme la conducere este o formă de 
ascultare nepotrivită — practicianul încearcă să-şi impună 
punctul de vedere în loc să înțeleagă clientul. 


9. _ A _ Absolut! Reflectările includ informaţii care depăşesc 
cuvintele folosite de client - aceste adăugiri aprofundează 
reflectările. 


10. _F _ Desi nu trebuie să fii neatent sau insensibil, 
trebuie să faci presupuneri. Acest proces ne permite să 
ajungem sub suprafaţa apei şi să aprofundăm cunoaşterea 
problemelor şi (poate) să descoperim o cale de progres. 


În practică 


Să observăm următoarea interacțiune cu un client 
adolescent. Acest tânăr a fost adus la tratament din cauza 
unui conflict semnificativ cu tatăl său. Tatăl dorea ca el să 
fie „reparat”, spunând că e „conflictual” şi că „o apucă pe căi 
greşite”. Ce îşi dorea tânărul era să fie lăsat în pace. 


Să observăm întrebările practicianului şi răspunsurile 
clientului. Acest exemplu arată cum comportamente subtile 
ale practicianului duc la implicarea clientului şi cum, prin 
acest proces, apar deschideri către focalizare. Sunt vizibile şi 
alte câteva abilități de bază (OAS). 


Afirmatie 


P: Cum a fost săptămâna 
asta? 


C: Destul de buna. 
P: Povesteste-mi. 


C: Nu prea s-a intamplat 
mare lucru. Doar m-am 
întâlnit cu prietenii. Mă rog, a 
fost şi o ceartă cu tata. Nu 
mare lucru. Ştiţi... nu prea il 
înțeleg. 


P: Deci nu s-a întâmplat mare 
lucru, dar s-a întâmplat 
totuşi ceva. 


C: Da. A zis într-o seară că n- 
am voie să ies, dar deja îmi 
făcusem planuri. A fost aşa, o 
luptă pentru putere. Ne-am 
certat şi mi-a zis să mă duc în 
camera mea. M-am enervat şi 
am şters-o. Când m-am întors 
îi pusese pe frații mei să-şi 
facă bagajele şi s-au dus la 
cabană în weekend fără mine. 


Comentariu 


Întrebare deschisă. 


Răspuns minimal. 
Întrebare deschisă. 


Mai multe informaţii; referire 
la ceva ce s-a petrecut în 
relație cu tatăl. 


Deasupra apei. Reflectare de 
suprafață. 


Clientul continuă şi spune 
mai multe. 


Lucrurile s-au mai 
îmbunătățit de atunci. 


P: A fost deci o ameliorare. 


C: Păi, aşa presupun. Nu 
ştiu. Adică mă insultă şi râde 
de mine şi cred că şi eu fac 
asta, şi nu e o idee prea bună 
— dar mă enervează. E imatur. 


P: Poate că a fost sau poate 
nu, dar insultele şi 
ridiculizarea chiar te 
deranjează. 


C: Da, e aşa de imatur... ne 
zice că suntem leneşi sau 
ratati şi e sarcastic. Pur si 
simplu nu suport ipocritii — 
ăsta e un cuvânt dur -, dar 
aşa mi se pare. 


P: Ai vrea să poţi să ai 
încredere în el, dar nu prea 
poți... 


C: Da. Eu mă tin de cuvânt. 
Dacă zic că fac ceva, fac. Gen, 
de exemplu, vara asta am 
lovit cu scuterul maşina unui 
băiat şi i-am îndoit o portieră. 
N-o să le zici alor mei, nu? 


P: Nu, în afară de cazul în 
care reprezintă un pericol 


Sub nivelul apei. Reflectare 
amplificată. 


Retrage afirmaţia că 
lucrurile stau mai bine şi îşi 
recunoaşte ambivalenta fata 
de faptul ca tatal l-a lasat de 
izbeliste. 


Deasupra apei. Să observăm 
reformularea care 
directioneaza atenţia spre 
elementul esenţial. 


Răspunde intens afectiv. 


Sub nivelul apei. Reflectare 
profundă. 


Aprofundează interacțiunea 
vorbind despre valori şi 
despre un comportament 
problematic. 


Oferă informații. 


pentru tine sau pentru 
altcineva. 


C: Aşa, şi i-am zis c-o să 
plătesc. Trebuia să 
înlocuiască şi să vopsească 
portiera. Şi, între timp, mi-am 
buşit maşina, iar părinţilor 
băiatului cred că le-a fost 
milă de mine şi mi-au zis că 
nu trebuie să le mai dau banii 
pentru portiera aia. Dar am 
făcut o promisiune şi o să mă 
tin de ea. Trebuie să-mi 
găsesc un job şi să încep să 
plătesc. Sunt vreo 500 de 
dolari, adică o grămadă de 
bani. 


P: Ai de gând să te tii de 
cuvânt, chiar dacă ceilalți nu 
mai vor banii si tie ţi-e greu 
să-i câştigi. Asta e o valoare 
importantă pentru tine. Mă 
întreb de unde ai luat asta... 


C: Nu ştiu. De la mama, cred, 
dar şi tata poate să fie bun. 


P: Bun, deci probabil de la 
mamă, deşi tu şi tatăl tău nu 
sunteți întotdeauna aşa. 


C: Da. 


P: Deci... dă-mi voie să verific 


Oferă informaţii despre 
importanţa pe care această 
valoare o are pentru el. Este 
un domeniu asupra căruia 
ne putem concentra mai 
mult. Oferă şi un indiciu 
despre punctul în care poate 
exista o discrepanta între 
motivații. 


Afirmatie care explorează o 
legătură posibilă cu părinții. 


Atitudinea fata de tatăl lui 
devine întrucâtva mai 
blândă. 


Uşor sub nivelul apei. 
Reflectare profundă. 


Începe să rezume. 


dacă am înţeles totul. Tu... 


Finalul acestei interacțiuni pare promițător. Acest tânăr, pe 
care tatăl l-a descris ca fiind conflictual şi luând-o pe căi 
greşite, are valori clare şi un comportament consecvent 
acestor valori, chiar dacă ceilalți nu îl obligă să-şi asume 
responsabilitatea. Acest lucru, pe lângă descoperirea 
ambivalentei fata de plecarea tatălui, sugerează posibile 
discrepanțe la nivelul motivatiilor. Daca ar trebui să scrieți 
un rezumat al acestei interacțiuni, ce element ati adăuga 
pentru a ajunge sub nivelul apei? 


Incercati asta! 


Prin aceste exerciții vom trece printr-o serie de experiențe de 
ascultare, de la cele mai putin complexe la cele mai subtile. 
Chiar dacă nu e necesar să le parcurgeti în ordine, fiecare 
activitate se bazează pe exercițiul precedent. Primul 
exercițiu implică să descifrati ce e şi ce nu e ascultare 
reflexivă. În IM, noi încurajăm practicienii să considere 
clienții ca pe nişte persoane de la care au de învățat. Cu alte 
cuvinte, ne folosim de reacţiile clienților pentru a afla ce 
facem bine şi la ce mai trebuie să lucrăm. Însă, pentru a 
face asta, trebuie să fim buni observatori ai propriilor 
comportamente, precum şi ale comportamentelor clienţilor. 
Începem rafinarea acestei abilități de observare privindu-i pe 
alții cum lucrează — să ne uităm, de exemplu, la gazdele 
unor emisiuni celebre de televiziune. Poti să te uiţi la 
televizor sau să vezi o înregistrare, deşi eu recomand 


utilizarea unei înregistrări pentru că permite controlul 
vitezei cu care se desfăşoară procesul. Apoi trecem la 
practică, ajungând sub nivelul apei. Concret, generăm idei 
referitoare la părțile de sub apă ale icebergului. Acest 
exercițiu ne obliga să ne gândim mai profund la cuvintele 
clientului; mai apoi ne cere să reflectăm la aceste observații. 
Următorul exercițiu ne duce un pas mai departe, la 
generarea de reflectări intentionale. Adică practicam 
sublinierea diferitelor aspecte ale aceleiaşi fraze şi începem 
astfel să influentam direcția conversatiei. După care trecem 
la o activitate care ne cere să integrăm toţi aceşti paşi în 
crearea unui răspuns reflexiv mai complex. Asta ne ajută să 
lucrăm ,muschiul” ascultarii reflexive prin includerea unei 
mai mari profunzimi sau prin sublinierea diferitelor aspecte 
ale comunicării. În sfârşit, această activitate în scris ne duce 
la un alt exercițiu în cadrul căruia purtăm o conversaţie 
reală şi utilizăm în mod intentional ascultarea. 


Exercitiul 4.1. Atenţie la bariere 


Activarea receptorilor de identificare a barierelor poate fi un 
prim pas foarte util pentru o mai mare conştientizare a 
momentului în care va fi util să folosiți aceste bariere în 
interacțiunile voastre. Cu toate astea, ar fi nepoliticos să 
scoateţi o listă cât un cearşaf şi să vă apucati să bifati 
diversele obstacole din conversațiile cu prietenii, cu vecinii 
sau cu membrii familiei tale. O abordare mai bună ar fi să 
vă folosiți de emisiuni TV sau radio în care gazda 
intervievează invitați. Puteţi alege o emisiune găzduită de un 
moderator „nemilos”. Veţi observa probabil excelente 
abilități de ascultare şi veți vedea barierele enumerate de 


Gordon (2014). După revizuirea Exercitiului 4.1 (la finalul 
capitolului), uitati-va la un talk-show şi notati fiecare 
moment în care gazda foloseşte un comentariu de ascultare 
reflexivă şi fiecare moment în care e utilizată o barieră. Nu 
uitaţi că barierele nu sunt neapărat ceva rău, iar gazdele le 
pot folosi în moduri destul de reuşite cu invitaţii lor. Cu 
toate acestea, barierele se opun înaintării şi pot genera 
dezacord între intervievator şi intervievat. Dacă e posibil, 
alegeți o emisiune în care gazda ajută pe cineva care are o 
problemă. Dat fiind că e probabil ca emisiunea să aibă o 
desfăşurare rapidă, ati putea să o înregistrați pentru a 
putea pune pauză, ca să vă gândiţi la răspunsurile voastre. 
Sau puteți să puneţi un reportofon lângă radio şi să 
înregistrați o emisiune. Şi podcasturile pot fi o idee bună. 
Dacă niciuna dintre aceste metode nu funcționează pentru 
dvs. (adică dacă nu aveţi un stil auditiv de învățare), puteți 
să căutați o transcriere a unei emisiuni şi să vă folosiți de 
un format scris. Calculati-va scorul şi raspundeti la 
întrebările care urmează. 


Exercitiul 4.2. Atenţie la ascultare 


Aceasta este a doua parte a activităţii de rafinare a 
ascultării. Alegeţi şi aici o emisiune TV sau radio sau un 
podcast în care gazda intervievează invitați. De data aceasta 
concentrati-va asupra observării şi ascultării. Dacă sunt 
disponibile imagini video, uitati-va la câteva minute de 
emisiune cu sonorul oprit ca să vedeți cum intervievatorul 
transmite interes şi preocupare. Apoi porniţi sonorul şi 
numărați reflectările. Si aici puteți înregistra emisiunea, 


astfel încât să incetiniti procesul. Si transcrierile ar putea fi 
de ajutor daca interacțiunea se desfăşoară prea rapid. 


Exercitiul 4.3. Varful icebergului 


Cand un client face o afirmaţie, există acolo o parte pe care 
o vedem şi o auzim; această parte este constituită din 
lucrurile pe care le observăm în timp ce clientul comunică 
verbal. Însă astfel de afirmaţii pot fi doar vârful icebergului 
format din gândurile şi sentimentele clientului din 
momentul în care face afirmaţia. Acest exercițiu vă cere să 
priviţi vârful icebergului şi apoi să faceți presupuneri 
referitoare la ce se poate afla sub suprafața apei. Afirmatii 
ale clientului sunt în fişa de lucru pentru Exercitiul 4.3 şi la 
acestea puteți răspunde cu presupuneri referitoare la 
posibila semnificație pe care o au. E recomandabil să aveţi o 
perspectivă amplă. Acest exercițiu face explicit un proces 
care se desfăşoară in mod implicit cand incepeti să faceți 
reflectări mai rafinate. 


Exercitiul 4.4. Reflectarea icebergului 


Acest exercițiu constituie următorul pas în formarea 
reflectărilor. Presupunerile pe care le-am făcut în exercițiul 
4.3 le vom transforma acum în afirmaţii de ascultare 
reflexivă. Uneori, nu va trebui decât să facem o simplă 
transformare a lui „eu” în „tu”. Alteori, va trebui să ne 


raportăm la o parte a icebergului situată mult mai jos. Este 
o ocazie de a exersa formularea de reflectări, aşa că te 
încurajez să nu te limitezi la simpla înlocuire de cuvinte. 
Dacă nu facem decât să-l înlocuim pe „eu” prin „tu”, s-ar 
putea să nu profităm pe deplin de această ocazie de a ne 
lucra ,muschiul” ascultării reflexive. 


Exercitiul 4.5. Reflectarea intentionala 


IM este intentional şi directional. Aşadar, pe lângă 
presupuneri despre ce spune persoana, o reflectare (în IM) 
se va raporta la anumite aspecte ale afirmației clientului, 
însă nu şi la altele. Acest proces îi permite practicianului să 
se concentreze asupra aspectelor motivationale ale 
interacțiunii. Cu toate astea, pentru a fi directionali, mai 
întâi trebuie să putem să recunoaştem şi să răspundem la 
aceste părți. Acest exercițiu ne cere să răspundem la 
afirmaţiile clientului prin reflectări care folosesc diferite 
elemente din ceea ce a spus. Pentru fiecare afirmație în 
parte vom genera trei reflectări — fiecare axată pe o altă parte 
a comunicării. Să observăm că atunci când suntem atenți la 
elemente diferite (de exemplu, suntem intentionali) putem 
duce conversaţia în direcții diferite (de exemplu, suntem 
directionali). Ulterior în această carte vom lucra mai 
îndeaproape la directionalitate, dar deocamdată ne 
concentrăm pe intentionalitate. 


Exercitiul 4.6. Sub nivelul apei: 
aprofundarea reflectărilor 


Exerciţiile anterioare ne-au cerut să facem presupuneri 
referitoare la lucrurile care ar putea exista sub nivelul apei 
şi apoi să transformăm aceste presupuneri în reflectări. Apoi 
am lucrat la observarea diferitelor parti din afirmaţia 
clientului şi la răspunsul intentional fata de acestea. Acum 
vom mai face un pas în acest proces şi vom integra elemente 
diferite în cadrul reflectării noastre intentionale. Scopul este 
să trecem dincolo de conținutul imediat şi să adăugăm 
comunicării o mai mare profunzime şi complexitate. Vom 
face din nou presupuneri întemeiate referitoare la lucrurile 
implicite din cuvintele clientului (ce se află sub nivelul apei) 
şi vom folosi forme specifice de reflectare. 


Exercitiul 4.7. Reflectări care vizează 
implicarea 


Acum că avem o practică semnificativă în formarea şi 
aprofundarea reflectărilor, ne îndreptăm atenţia spre modul 
în care construim reflectări care atrag clienţii în procesul de 
implicare. Citiţi afirmaţia clientului şi apoi construiți două 
tipuri diferite de reflectări. Însă, de data asta, formulati 
reflectările într-un mod care susține implicarea. Nu vă faceți 
griji în privința focalizării, evocării sau planificării. (Puteţi să 
rasfoiti capitolul şi secțiunile anterioare pentru a vă 
reaminti lucruri referitoare la diversele aspecte al implicării.) 


Exercitiul 4.8. O conversație 
intentionala 


Acest exercițiu ne cere să ne punem în practică abilitățile de 
ascultare pe care le-am dezvoltat prin tehnicile aplicate în 
scris. Cu alte cuvinte: ascultăm, în loc să facem altceva, şi 
apoi observăm cum această ascultare influențează 
interacțiunea. Pentru ca acest exercițiu să fie mai eficient, 
alegeți o situaţie în care in mod normal ati avea tendința să 
oferiţi un sfat. S-ar putea să vă fie dificil să ignorati aceasta 
tendință, dar vedeți ce se întâmplă dacă doar ascultați. V-ar 
putea fi de folos să alegeți dinainte contextul conversatiei (de 
ex., când eu şi partenera mea vorbim în seara asta; cand 
colegul meu se plânge de şeful nostru; când copilul meu 
găseşte scuze pentru că nu şi-a făcut temele). Folosiţi fişa de 
lucru pentru a vă ajuta. Când am folosit acest exercițiu în 
cadrul atelierelor de dezvoltare, oamenii mi-au spus ulterior 
că au descoperit lucruri pe care nu le-au ştiut în 20 de ani 
de căsnicie. Ascultarea poate avea efecte profunde! Cu toate 
astea, nu vă faceți griji dacă exercițiul nu se desfăşoară aşa 
cum v-aţi fi dorit. E o chestiune de antrenament — exercițiul 
poate fi repetat oricând. 


Muncă în echipă 


Multe dintre exercițiile descrise în secţiunea „Încercaţi asta!” 
pot fi puse în practică şi cu un partener. De exemplu, puteți 
înregistra o emisiune TV şi puteți realiza exercițiul 
împreună. Când dati de un comentariu dificil de evaluat, 
opriți înregistrarea şi discutati despre aspectele 
problematice. Pentru exercițiile 4.3 şi 4.4, fiecare poate 
completa fişa de lucru şi apoi puteți oferi propriile 
răspunsuri, descriind cum ati ajuns la ele. Sau vă puteți 
uita la înregistrarea unei emisiuni TV şi puteți pune pauză 
după fiecare afirmaţie a „clientului”. Construiti un răspuns 
reflexiv pe care l-aţi putea utiliza. Pentru a face lucrurile mai 
variate, puteți încerca şi să construiți mai multe reflectari 
pentru a ajunge la o mai mare profunzime sau complexitate. 


Ca exercițiu alternativ, partenerul de exerciții poate face o 
afirmaţie care descrie o calitate a propriei persoane şi apoi 
voi puteți folosi abordarea „Ce vrei să spui este că...”, pentru 
a face presupuneri despre ce înseamnă asta pentru 
partenerul de dialog. Dar partenerul nu poate răspunde 
decât prin „da” sau „nu”. Faceţi asta fie până când nu mai 
puteți construi nicio ipoteză, fie până când partenerul dvs. 
consideră că ati nimerit. Într-o altă versiune, partenerul 
vostru poate răspunde prin „cald” sau „rece” dacă afirmaţiile 
voastre sunt mai aproape (cald) sau mai departe (rece) de 
ideea sau de ideile centrale la care s-a gândit. 


Puteţi practica şi ascultarea intentionala cu partenerul de 
exerciţii. În timp ce descrie un weekend recent, folosiți doar 
afirmaţii specifice ascultării reflexive. Vedeţi dacă rezistati 
cinci minute fără să puneţi nicio întrebare. La fel, partenerul 
poate descrie ceva în privința căruia întâmpină dificultăți. 
Alegeţi doar subiecte pe care partenerul le poate împărtăşi 
într-o manieră confortabilă. 


Odată ce simtiti că stapaniti acest tip de ascultare reflexiva, 
încercaţi să o puneţi în aplicare cu clienți. Dacă aveți 
tendința să lucraţi într-o manieră foarte diferită, ei pot să 
observe această schimbare şi s-ar putea să vă pună 
întrebări. Îi puteţi informa că rafinarea abilităţilor face parte 
din dezvoltarea voastră profesională şi că acest lucru se 
încadrează în acest proces. Astfel, vă asiguraţi că sunteți cu 
adevărat atent la ce vă spune clientul. Dacă aveţi resurse 
adecvate - şi aprobare (de la client si de la cadrul 
institutional) —, puteţi chiar să înregistrați aceste şedinţe, 
pentru a le evalua ulterior. Utilizati fişele de notare de la 
Exercitiul 4.2 pentru a codifica felul în care lucraţi cu 
clienții. Puteţi să-l includeți în acest proces şi pe partenerul 
dvs. Nu uitaţi că e simplu să vă concentrați asupra 
aspectelor negative în privința propriei munci. Aşa că fiți 
atent la lucrurile pe care le faceţi bine şi la cele pe care vreți 
să le exersati mai mult în următoarea interacțiune. Cereti-i 
partenerului de dialog sfaturi dacă vă blocați. 


Alte observaţii... 


Abilitatea esenţială pentru ascultarea reflexivă pare mai 
simplă decât este de fapt. Cu alte cuvinte, ascultarea 
reflexivă e simplă, dar asta nu înseamnă că e uşoară. Dacă 
aveți senzaţia că nu ajungeţi nicăieri doar prin ascultare, 
probabil că ramaneti prea aproape de ce a spus persoana. 
Vă păstraţi la suprafață. Faceţi presupuneri despre ce se 
află sub nivelul apei. Pentru asta, nu există altă soluție in 
afară de practică. 


Ce anume din procesul de ascultare ajută în lucrul cu 
clienții? E o întrebare excelentă şi un răspuns deplin 
depăşeşte mult scopul acestei cărți. Un răspuns pe scurt 
este că îi ajutăm pe clienţi să-şi organizeze şi să-şi înțeleagă 
experiențele. Treaba noastră nu e doar să le repetăm ce am 
auzit, ci şi să structurăm acest conținut într-un mod pe care 
clienţii îl pot folosi pentru a-şi rezolva problemele şi pentru a 
progresa. Unii terapeuti ar descrie acest proces ca fiind o 
„construire a unei naratiuni coerente”. 


E evident că există şi alte aspecte importante ale ascultării. 
Rogers (1980) a scris despre impactul pe care îl are 
experiența de a avea pe cineva care să te asculte atent. 
Gândiţi-vă la propria viata: v-a fost de ajutor să fiți ascultat 
cu atenție? Dacă da, ce anume v-a ajutat? 


EXERCITIUL 4.1. Atenţie la bariere 


Faptul de a vă activa receptorii pentru identificarea 
barierelor poate fi un prim pas important pentru a deveni în 
mai mare măsură conştient de momentele în care puteți 
utiliza aceste bariere în interacțiunile dvs. Pentru acest 
exercițiu, materialul vostru brut va fi o emisiune TV sau 
radio (sau un podcast) în care gazda intervievează invitații. 
Vă puteți folosi şi de înregistrări de pe YouTube. Alegeţi o 
emisiune a cărei gazdă are reputația de a fi un intervievator 
„nemilos”. Veţi observa probabil şi abilități excelente de 
ascultare, dar şi „barierele” enumerate de Gordon. Nu uitaţi 
că barierele nu sunt neapărat ceva rău şi că gazda poate 


avea destul de mult succes, utilizându-le în interviuri. Cu 
toate astea, barierele opresc progresul şi pot genera 
dezacord între intervievator şi intervievat. 


Iată în continuare care sunt paşii de făcut: 


1. Uitaţi-vă la lista barierelor prezentată mai jos. 


2. Urmăriţi o emisiune TV sau radio (sau un podcast). Dacă 
e posibil, alegeţi un program a cărui gazdă discută cu cineva 
pentru rezolvarea unei probleme. 


3. Notati de fiecare data când gazda foloseşte un comentariu 
de ascultare reflexivă şi de fiecare dată când utilizează o 
barieră. 


4. Dat fiind că emisiunile se desfăşoară rapid, le puteți 
înregistra pentru a putea pune pauză ca să vă gândiţi la 
răspunsuri. Sau puteţi să puneţi un reportofon lângă radio 
şi să înregistrați o emisiune. O altă opţiune este să 
descarcati un podcast. 


5. Daca metodele anterioare nu sunt potrivite pentru dvs. 
(de ex., nu aveti un stil auditiv de invatare), ati putea sa 
căutați o transcriere a unei emisiuni şi să vă folosiți de 
formatul scris. 


6. Calculati scorul pentru barierele identificate şi raspundeti 
apoi la întrebările de mai jos. 


Cele 12 bariere enumerate de Gordon 


Ordine, directive şi comenzi — se dă o comandă 
susținută de puterea autorității. Autoritatea poate fi 
concretă sau implicită. 


Avertizare sau amenințare — similară cu directivele, 
dar implică şi consecințe în cazul în care nu este 
urmată. Aceste consecințe sunt indicate prin 
amenințare sau prezicerea unui rezultat negativ. 


Sfaturi, sugestii, soluții — intervievatorul îşi foloseşte 
expertiza şi experiența pentru a recomanda un curs 
de acțiune. 


Persuasiunea prin logică, argumente sau prelegeri — 
intervievatorul are convingerea că clientul nu s-a 
gândit suficient de bine la problemă şi are nevoie de 
ajutor pentru a face asta. 


Moralizare, predici şi apelul la a-ţi face datoria — 
mesajul implicit este că persoana are nevoie să i se 
facă morală. 


Judecată, critică, dezacord, invinovatire — elementul 
comun al acestora este implicatia că există ceva în 
neregulă cu persoana sau cu ce a spus. Dezacordul 
simplu este inclus în acest grup. 


Acordul, aprobarea, lauda - acest mesaj confirma 
sau aprobă ce se spune, ceea ce blochează procesul 
de comunicare şi poate implica o relaţie inegală între 


intervievator şi invitat. 


Mustrare, ridiculizare, insulte - dezaprobarea poate 
fi evidentă sau ascunsă. De obicei are intenția de a 
corecta un comportament sau o atitudine 
problematică. 


Interpretare, analizare - această activitate este foarte 
comună şi tentantă pentru intervievatori: caută 
problema reală sau sensul ascuns şi oferă o 
interpretare. 


Reasigurări, compătimire, consolare — aici, intenția 
este de a face persoana să se simtă mai bine. La fel 
ca aprobarea, aceasta este o barieră care 
interferează cu fluxul spontan al comunicării. 


Interogare, sondare - întrebările pot fi confundate cu 
o bună ascultare. Intenţia este de a sonda în 
profunzime, de a afla mai multe. Totuşi, mesajul 
subiacent va fi că, dacă sunt puse suficiente 
întrebări, cel care pune întrebările va găsi soluția. 
De asemenea, întrebările pot interfera cu fluxul 
spontan al comunicării, servind interesul celui care 
le pune, nu neapărat şi al celui care răspunde. 


Retragerea, distragerea, glumele şi schimbarea 
subiectului — acestea redirectioneaza comunicarea si 
implică şi faptul că ceea ce spune persoana nu e 
important şi nu trebuie ascultat. 


Număr total de bariere 


Număr total de reflectări (de suprafaţă şi de 
profunzime) 


În continuare sunt câteva întrebări la care puteţi 
răspunde când analizati acest material: 


Câte bariere şi câte reflectări a folosit intervievatorul? Diferă 
ele ca număr? Ce credeți despre această diferență? 


Unde ati întâmpinat dificultăţi în privința diferentierii între 
reflectări şi bariere? 


În ce context ati fost de acord cu intervievatorul atunci când 
a utilizat o barieră? 


În ce momente ati observat prezența dezacordului între 
intervievat şi intervievator? Ce făcuse intervievatorul înainte 
de asta? 


EXERCIŢIUL 4.2. Atenţie la ascultare 


Acesta este al doilea pas în rafinarea ascultării. Folosiţi şi 
aici o emisiune TV sau radio sau un podcast (sau o 
înregistrare de pe YouTube) în care gazda intervievează un 
invitat. De data aceasta concentrati-va asupra prezenţei 
(sau absenței) abilităților de ascultare ale gazdei. 


1. Pentru început, uitati-va la primele 3-5 minute din 
interacțiune cu sonorul oprit (dacă folosiți o sursă video). 
Observati ce face intervievatorul pentru a comunica interes 
şi preocupare. 


2. Acum reporniti sunetul şi numărați reflectările folosite. 
Vă puteți folosi de aceeaşi fişă de lucru de la exercițiul 
anterior sau de fişa de la acest exercițiu, care include tipuri 
diferite de reflectări. 


3. Şi aici puteţi înregistra emisiunea în prealabil, pentru a 
putea încetini procesul. Şi transcrierile pot fi utile în cazul 
în care interacțiunea se desfăşoară prea rapid. 


Tip de Descriere 
reflectare 
De 


Rămâne foarte apropiată de ce a spus 
suprafață  |persoana; comunică interes şi 
stabilizează clientul. 


Sub nivelul |Depăşeşte semnificativ ce a spus 

apei persoana şi poate folosi formulări 
diferite; adesea reîncadrează cognitiv 
materialul, aduce un sens mai profund 
şi are implicaţii afective. 


Amplificată |Exagerează ce a spus persoana până la 
o afirmaţie absolută; poate determina 
persoana să se retragă din acea poziție. 


Recunoaşte ambele parti ale 
ambivalentei persoanei. 


Depaseste semnificativ lucrurile spuse, 
oferind un model de înțelegere. 


Întrebări: 


Ce tipuri de reflectări tinde intervievatorul să folosească? 


Au fost unele reflectări mai eficiente decât altele? Dacă da, 
ce anume le-a facut mai eficiente? Dacă nu, ce credeți că a 
împiedicat asta? 


Cum tind să se poarte invitații când gazda nu foloseşte 
reflectări? 


Daca ati urmărit emisiuni diferite pentru Exerciţiile 4.1 şi 
4.2, intervievatorii seamănă sau sunt diferiți sub aspectul 
utilizării reflectărilor şi barierelor? 


Exercitiul 4.3. Vârful icebergului 


Când clienţii fac o afirmaţie, aceasta poate reprezenta vârful 
icebergului, cea mai mare parte a gândurilor şi 
sentimentelor rămânând sub apă. Pentru următoarele 
afirmații faceți cel putin cinci presupuneri în legătură cu ce 
anume s-ar putea afla sub nivelul apei. Scrieţi aceste 
presupuneri ca afirmaţii pe care le-ar putea emite clienţii. 


Exemplu: Sunt o persoană organizată. 

Îmi place ca lucrurile să fie ordonate. 

Mă bazez pe rutină. 

Nu-mi place când lucrurile se schimbă pe neaşteptate. 
Îmi place ca biroul meu să fie ordonat. 


Gândesc logic. 


Să observăm că unele dintre aceste afirmaţii rămân 
deasupra apei, iar altele ajung mult mai în profunzime. 
Adică depăşesc mult ce ar putea să însemne organizată. 
Unele pot fi greşite, deşi toate implică elemente ale 
organizării. Acest proces ne permite să descoperim unde ar 
putea fi limitele icebergului. Acum încercați să ajungeţi sub 


nivelul apei în privința următoarelor propoziţii. Incercati să 
alcătuiți cel putin cinci afirmaţii pentru fiecare enunț de mai 
jos. 


Nu îmi plac conflictele. 
L 


BO 


wR Ww 


Nu îmi plac conflictele. 


Vib wne 


Sunt afectat de lucruri care nu 
ar trebui să mă deranjeze. 


VR WN 


Sunt loial. 


wae YY a 


Exemple de raspunsuri la Exercitiul 4.3 


Nu imi plac conflictele. 


Nu ma simt confortabil cand oamenii nu sunt de acord. 


Mă străduiesc să atenuez neînțelegerile. 


Evit confruntările. 


Caut modalităţi de a lucra împreună. 


Furia mea mă sperie. 


Am simțul umorului. 


Îmi place să râd. 


Găsesc lucruri amuzante în viaţa de zi cu zi. 


Umorul mă ajută să fac lucrurile mai puţin dificile. 


Mi-e uşor să râd. 


Nu mă iau prea în serios. 


Sunt afectat de lucruri care nu ar trebui să mă deranjeze. 


Reacţiile mele sunt o parte a problemei. 


Uneori îmi risipesc energia. 


Sunt sensibil. 


Sunt prea sensibil. 


Aş vrea să nu fiu atât de preocupat de ce gândesc 
ceilalți. 


Sunt loial. 


Le stau alături oamenilor. 


Le stau alături oamenilor când probabil n-ar trebui. 


Sunt iertător când cineva greşeşte. 


Loialitatea e ceva ce preţuiesc la ceilalţi. 


Mă deranjează când cineva schimbă tabăra. 


EXERCITIUL 4.4. Reflectarea 
icebergului 


In Exercitiul 4.3 ati făcut presupuneri referitoare la ce s-ar 
putea afla sub nivelul apei în afirmaţia unui client. Ati notat 
aceste presupuneri ca afirmaţii pe care le-ar putea face 
clientul. Acum transformați aceste răspunsuri în afirmaţii 
specifice ascultării reflexive pe care le-aţi putea face în 
interacţiunea cu acea persoană. În cazul unora dintre 
răspunsuri, aceasta ar putea să însemne doar 
transformarea cuvântului „tu” în „eu”. Însă în cazul altora 
va trebui să vă bazati pe nişte presupuneri. 


Exemplu: 


Sunt o persoană organizată. 


Îmi place să fie lucrurile în ordine 
fcsgandebvvsevtdestabessratestausiaisiaustovedes Iti place ca lucrurile să fie la 
locul lor. 


Ma bazez pe rutina 
iza acas PTL PEER LE ETE REEL ETE ETE ce da arad ca NOE ci EEO DOLE Te bazezi 
pe rutina. 


Nu-mi place cand lucrurile se schimba pe neasteptate 
ET Schimbările te destabilizează. 


Îmi place ca biroul meu să fie ordonat 
E ANE E Te simți mai bine când spațiul tău e 
organizat. 


Gandeste logiCasssssrsodrpo dai opresor naron aoa dă ta a E AA 
Asta reflectă şi gândirea ta. 


Să observăm cum, în construcția acestor afirmații de 
reflectare, unele rămân la suprafața apei, iar altele ajung 
mai în profunzime. Adică depăşesc presupunerea inițială 
despre ce ar putea să însemne organizat. S-ar putea ca 


unele să fie greşite, deşi toate includ un element din ceea ce 
înseamnă să fii organizat. Acest proces ne permite, nouă şi 
clienților, să aflăm unde sunt limitele icebergului. Acum e 
rândul vostru. Intoarceti-va la Exercitiul 4.3 şi creaţi câte o 
afirmaţie specifică ascultării reflexive pentru fiecare 
propoziție construită „sub nivelul apei”. Dacă fişa de lucru 
ajunge să fie prea încărcată, notati presupunerile pe o altă 
foaie şi scrieți în dreptul lor reflectările voastre. 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 4.4 


EXERCITIUL 4.5. Reflectarea 
intentionala 


Citiţi afirmațiile si notati trei răspunsuri. Fiecare răspuns 
trebuie să sublinieze un aspect diferit al afirmației. În 
continuare este un exemplu care indică partea afirmației 
căreia îi corespunde fiecare reflectare. Nu e nevoie să notati 
şi asta, ci doar reflectările voastre. 


A fost bine, dar nu se mai poate. Pur şi simplu nu mai pot 
continua aşa. 


1. „A fost bine...” Te-ai simţit bine. 


2. „Dar nu se mai poate...” Iti faci griji în privința a ce s-ar 
putea întâmpla. 


3. „Pur şi simplu nu mai pot continua aşa...” E timpul 
pentru o schimbare. 


Ştiu că as putea să fac unele lucruri altfel, dar dacă ea s-ar 
retrage un pic, situaţia ar fi mai putin tensionată. Şi lucrurile 
astea nu s-ar mai întâmpla. 


Am fost deprimat în ultima vreme. Încerc să fac şi alte lucruri 
decât să beau, ca să mă simt mai bine, dar nimic nu pare sa 
funcționeze în afară de câteva pahare de alcool. 


Aşa că nu-mi fac prea multe griji, dar a trecut mai mult de un 
an de când mi-am făcut ultimul test HIV. 


Ştiu că nu sunt perfect, dar de ce trebuie să-mi spună întruna 
ce să fac? N-am trei ani! 


Fiica mea crede că nu-i mare lucru dacă fumează marijuana. 
La urma urmei, e legalizată în din ce în ce mai multe locuri, 
asta zice ea. Şi nu înțelege de ce nu cedez. 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 4.5 


Pentru claritate este indicată şi partea afirmației căreia 
îi corespunde fiecare reflectare. 


Ştiu că aş putea să fac unele lucruri altfel, dar dacă ea s-ar 
retrage un pic, situaţia ar fi mai putin tensionată. Si 
lucrurile astea nu s-ar mai întâmpla. 


1. „Dacă ea s-ar retrage un pic...” Iti doreşti să-ţi lase 
spaţiu. 


2. „Situaţia ar fi mai puţin tensionată...” Ai vrea ca 
lucrurile să fie mai puţin tensionate. 


3. „Ştiu că aş putea să fac unele lucruri altfel...” Ai 
putea face altfel unele lucruri. 


Am fost deprimat în ultima vreme. Încerc să fac şi alte 
lucruri decât să beau ca să mă simt mai bine, dar nimic nu 
pare să funcționeze în afară de câteva pahare de alcool. 


1. „Am fost deprimat în ultima vreme...” Te-ai simţit 
rău. 


2. „Nimic nu pare să funcţioneze în afară de câteva 
pahare de alcool...” Alcoolul funcţionează pe termen 
scurt. 


3. „Încerc să fac şi alte lucruri decât să beau ca să mă 
simt mai bine...” Ti-ar plăcea să funcţioneze şi altceva în 
afară de alcool. 


Aşa că nu-mi fac prea multe griji, dar a trecut mai mult de 
un an de când mi-am făcut ultimul test HIV. 


1. „A trecut mai mult de un an...” A trecut ceva vreme. 


2. „De când mi-am făcut ultimul test HIV...” Te întrebi 
dacă o să fie pozitiv sau negativ. 


3. „Nu-mi fac prea multe griji...” Eşti puţin îngrijorat. 


Ştiu că nu sunt perfect, dar de ce trebuie să-mi spună 
întruna ce să fac? N-am trei ani! 


1. „Ştiu că nu sunt perfect...” Uneori faci greşeli. 


2. „Trebuie să-mi spună întruna ce să fac...” Te 
deranjează că iti spune ce să faci. 


3. „N-am trei ani!” Simti ca eşti tratat ca un copil. 


Fiica mea crede că nu-i mare lucru dacă fumează 
marijuana. La urma urmei, e legalizată în din ce în ce mai 
multe locuri, asta zice ea. Şi nu înțelege de ce nu cedez. 


1. „Fiica mea crede că nu-i mare lucru dacă fumează 
marijuana.” Te îngrijorează consumul ei de marijuana. 


2. „E legalizată în din ce în ce mai multe locuri, asta 
zice ea.” Vă certati. 


3. „Şi nu înţelege de ce nu cedez.” Nu înţelege cât de 
mult îţi pasă. 


EXERCIŢIUL 4.6. Să coborâm sub 
nivelul apei: aprofundarea reflectărilor 


Recititi afirmaţiile clienţilor si notati câte un răspuns pentru 
fiecare tip de reflectare (vezi lista de mai jos). Să observăm 
că uneori se poate ca anumite reflectări să nu prea fie 
potrivite (de ex., reflectările amplificate). Incercati totuşi să 
creați câte un tip de reflectare. Să ne reamintim aceste 
tipuri: 


Sub suprafața apei: depăşeşte semnificativ cuvintele 
clientului şi prezintă informaţia într-o lumină noua. 


Amplificată: exagerează ce a spus clientul, adesea 
accentuând asupra elementului absolut sau de rezistență. 


Cu două fete: reflectă ambele parti ale ambivalentei 
clientului. 


Afectivă: se referă la emoția exprimată sau la cea implicită. 


De exemplu: 


A fost bine, dar nu se mai poate. Pur şi simplu nu mai pot 
continua aşa. 


Sub suprafața apei: Deşi a fost bine, asta vine cu un pret. 
Amplificată: Te-ai distrat de minune. 


Cu două fete: Pe de o parte te-ai simţit bine, pe de alta iti 
dai seama că se apropie de sfârşit. 


Afectivă: Îţi faci griji în legătură cu unde s-ar putea să 
ajungi. 


Ştiu că as putea să fac unele lucruri altfel, dar dacă ea s-ar 
retrage un pic, situaţia ar fi mai putin tensionată. Şi lucrurile 
astea nu s-ar mai întâmpla. 


Sub suprafața apei: 


Amplificată: 


Cu două fete: 


Afectivă: 


Am fost deprimat în ultima vreme. Încerc să fac şi alte lucruri 
decât să beau ca să mă simt mai bine, dar nimic nu pare să 
funcționeze în afară de câteva pahare de alcool. 


Sub suprafața apei: 


Amplificată: 


Cu două fete: 


Afectivă: 


Aşa că nu-mi fac prea multe griji, dar a trecut mai mult de un 


an de când mi-am făcut ultimul test HIV. 


Sub suprafața apei: 


Amplificată: 


Cu două fete: 


Afectivă: 


Ştiu că nu sunt perfect, dar de ce trebuie să-mi spună întruna 


ce să fac? N-am trei ani! 


Sub suprafața apei: 


Amplificată: 


Cu două fete: 


Afectivă: 


Fiica mea crede că nu-i mare lucru dacă fumează marijuana. 
La urma urmei, e legalizată în din ce în ce mai multe locuri, 
asta zice ea. Şi nu înțelege de ce nu cedez. 


Sub suprafața apei: 


Amplificată: 


Cu două fete: 


Afectivă: 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 4.6 


Ştiu că aş putea să fac unele lucruri altfel, dar dacă ea s-ar 
retrage un pic, situaţia ar fi mai putin tensionată. Si 
lucrurile astea nu s-ar mai întâmpla. 


Sub suprafaţa apei: Ai vrea ca situaţia ta să fie diferită. 


Amplificată: E ca şi cum ea e singura responsabilă de 
asta; ca şi cum de fapt e vina ei. 


Cu două feţe: Deci ea a jucat un rol în ce s-a întâmplat şi 
tu ştii că sunt lucruri pe care ai vrea să le faci altfel. 


Afectivă: Situaţia asta te face sa te simţi rau. 


Am fost deprimat în ultima vreme. Încerc să fac şi alte 
lucruri decât să beau ca să mă simt mai bine, dar nimic nu 
pare să funcționeze în afară de câteva pahare de alcool. 


Sub suprafaţa apei: Cauti în continuare, în ciuda 
faptului că nu găseşti alte modalităţi în afară de alcool. 


Amplificată: Alcoolul este singura soluţie posibilă. 


Cu două feţe: Alcoolul ajută pe termen scurt şi o parte 
din tine recunoaşte că asta s-ar putea să nu fie o 
strategie prea bună pe termen lung. 


Afectivă: Te simţi frustrat de faptul că n-ai reuşit în 
ciuda eforturilor tale. 


Aşa că nu-mi fac prea multe griji, dar a trecut mai mult de 
un an de când mi-am făcut ultimul test HIV. 


Sub suprafaţa apei: Ai avut unele comportamente 
riscante. 


Amplificată: Nu eşti deloc îngrijorat. 


Cu două fete: Simti că eşti destul de în siguranţă si în 
acelaşi timp recunoşti că există unele riscuri. 


Afectivă: E ca şi cum întotdeauna există o incertitudine 
- o oarecare frică - pentru că ai ales să fii activ sexual. 


Ştiu că nu sunt perfect, dar de ce trebuie să-mi spună 
întruna ce să fac? N-am trei ani! 


Sub suprafaţa apei: Ei sunt părinţii pe care nu vrei să-i 
ai. 


Amplificată: Nu te lasă să faci propriile alegeri. 


Cu două feţe: Se pare că fac pe şefii şi, în acelaşi timp, 
ştii că unele lucruri tu le-ai putea face mai bine. 


Afectivă: Şi, pe măsură ce furia ta creşte, s-ar putea să 
ajungi să te simţi ca un copil de trei ani care se 
bosumflă şi spune ,,nu”. 


Fiica mea crede că nu-i mare lucru dacă fumează 
marijuana. La urma urmei, e legalizată în din ce în ce mai 
multe locuri, asta zice ea. Şi nu înțelege de ce nu cedez. 


Sub suprafaţa apei: Ea nu înţelege că eşti îngrijorat, nu 
vede decât că „te amesteci”. 


Amplificată: Crezi că o pândesc probleme foarte mari. 


Cu două fete: Pe de o parte vrei să-ţi ajuţi fiica şi, pe de 
alta, vezi că metodele tale provoacă conflicte. 


Afectivă: Te sperie ce i s-ar putea întâmpla. 


EXERCITIUL 4.7. Reflectări care 
vizează implicarea 


Acum, că avem o experiență semnificativă în formarea şi 
aprofundarea reflectărilor, ne îndreptăm atenţia spre 
practicarea de reflectări îndreptate spre procesul de 
implicare a clienților. Citiţi afirmaţiile clientului şi apoi 
construiți două reflectări diferite. Însă, de data asta, 
formulati reflectările într-un mod care susține implicarea. 
Nu vă faceți griji în privința focalizării, evocării sau 
planificării. (Puteţi să rasfoiti capitolul şi secțiunile 
anterioare pentru a vă reîmprospăta memoria.) 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Îmi fac griji 
că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă lucrurile 
nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai seama, şi eu pur 
şi simplu nu pot să fiu destul de consecventă. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în doze 
mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe probleme. Sigur, 
soția mea e nemulțumită şi îşi face griji să nu afle copiii, dar 
eu mă duc în continuare la muncă şi fac treabă acasă. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul meu 
de referință. Imi place ce fac şi am senzaţia că e important 


pentru oameni. Ei o consideră o povară fiindcă nu o văd ca 
mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori mă epuizează şi mă 
tine la distanță de familie şi asta nu-mi place. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


4. Vreau să-mi găsesc credința. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o văd 
la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac altceva şi 
asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred unele lucruri pe 
care le spune religia instituțională. Mi se par prosteşti. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 4.7 


Să ne reamintim că scopul implicării este încercarea de 
a înţelege lumea din perspectiva clientului, de a vedea 
imaginea de ansamblu din viaţa sa şi de a crea un mediu 
sigur. 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Îmi fac 
griji că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă 
lucrurile nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai 
seama, şi eu pur şi simplu nu pot să fiu destul de 
consecventă. 


Implicare: 


Reflectarea A: Iti doreşti cu adevărat să iti ajuţi fiica. 


Reflectarea B: Iti faci griji în privinţa sănătăţii ei. 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în 
doze mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe 
probleme. Sigur, soţia mea e nemulțumită si isi face griji 


să nu afle copiii, dar eu mă duc în continuare la muncă 
şi fac treabă acasă. 


Implicare 


Reflectarea A: Se pare că marijuana nu e privită aşa cum 
trebuie. 


Reflectarea B: Lucrurile se agită acasă din cauza 
consumului de marijuana. 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul 
meu de referinţă. Îmi place ce fac şi am senzaţia că e 
important pentru oameni. Ei o consideră o povară 
fiindcă nu o văd ca mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori 
mă epuizează şi mă ţine la distanţă de familie şi asta nu- 
mi place. 


Implicare 


Reflectarea A: Iti place ceea ce faci. 


Reflectarea B: Familia ta îşi face griji pentru tine. 


4. Vreau să-mi găsesc credinţa. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o 
văd la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac 
altceva şi asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred 


unele lucruri pe care le spune religia instituţională. Mi 
se par prosteşti. 


Implicare 


Reflectarea A: Eşti un om religios. 


Reflectarea B: Te străduieşti să aderi la religia 
instituțională. 


EXERCITIUL 4.8. O conversaţie 
intentionala 


Propuneti-va sa puneti in practica abilitatile voastre de 
ascultare intr-o conversatie. Aceasta sarcina este de obicei 
realizata mai bine daca va ganditi la aceasta dinainte, dar 
poate evolua si in mod natural. E important sa incercati sa 
alegeti o interactiune in care in mod normal ati avea 
tendinta sa oferiti sfaturi; incercati sa va abtineti. Apoi 
raspundeti la urmatoarele intrebari. 


Cum a fost sa ascultati intentional in loc sa folositi alte 
abilitati (de ex., interogari)? 


Cum a reacționat partenerul vostru de conversație? 
În ce modalități ati putut să variati tipul de reflectare? 
Ce anume a fost dificil în acest tip de ascultare? 


Ce ati aflat despre propriul vostru stil din această 
interacțiune? 


Capitolul 5. Utilizarea OARS 


Întrebări deschise, aprecieri şi 
rezumate 


Introducere 


Vizibil tensionată, Barbara s-a aşezat şi şi-a frecat mâinile. 
A venit pentru o evaluare vocationala. Agenţia i-a solicitat 
practicianului o evaluare a abilităților ei cognitive şi şcolare 
şi opinia profesională referitoare la întrebarea dacă 
facultatea era o opţiune realistă pentru ea. A fost o fată cu 
dezvoltare normală până la 14 ani, când într-o zi a suferit la 
şcoală o criză convulsivă. Doctorii au descoperit tumori. 
Deşi intervenţia chirurgicală a eliminat tumorile, acea 
îmbolnăvire i-a afectat şi gândirea. De la o elevă 
conştiincioasă de nota 10 a ajuns să aibă nevoie de servicii 
de educație specială pentru a termina liceul, inclusiv de 
meditații care să o ajute să înțeleagă teoria. 


Pe hârtie, obiectivul ei părea nerealist pentru agenţie. Dar 
acum avea 32 de ani şi lucrurile se schimbaseră față de 
vremea în care fusese la liceu. După revizuirea scopului 
evaluării în sala de aşteptare şi după discutarea întrebărilor 
ei, a semnat formularul de consimtamant. 


— Pari îngrijorată, a început examinatorul. 


— Îmi doresc mult să mă duc la facultate şi mi-e teamă că o 
să-mi spui că nu pot. 


— Fiindcă cineva ţi-a mai transmis mesajul ăsta... 


— Păi, da şi nu. E şi pentru că şcoala a fost o corvoadă după 
tumori, dar cu ceva ajutor o să mă descurc. Si mă simt mai 
matură. 


— Scopul este să reusesti şi senzaţia ta e că facultatea e 
modul în care poţi să faci asta. Şi te simți pregătită şi 
capabilă. 


Sunt mai multe direcţii spre care ne putem îndrepta acum. 
Până aici nu prea am făcut nimic altceva în afară de 
implicare, dar am aflat unele informaţii importante utilizând 
câteva reflectări. Unde ne-am putea duce de aici încolo şi 
cum am putea să ne atingem scopul dorit? 


După cum am observat în Capitolul 4, IM se sprijină mult 
pe abilitățile de bază pentru a progresa şi în special pentru 
procesul de implicare. Abilitatile de bază sunt instrumente 
esențiale pe care consilierii le au adesea în repertoriul lor 
clinic. Aşa cum am mai spus, acestea sunt uşor de ținut 
minte prin acronimul OARS+I: Open-ended questions 
(întrebări deschise), Affirmations (aprecieri), Reflective 
listening (ascultare reflexivă) şi Information exchange 
(schimb de informaţii). Capitolul 4 s-a concentrat exclusiv 
asupra ascultării reflexive, iar Capitolul 5 se axează pe 
întrebările deschise, afirmații şi rezumate. Deşi procesul de 
implicare presupune întrucâtva şi schimbul de informații, 
după cum am observat în introducerea acestei secțiuni, abia 
în procesul de focalizare informaţia apare cu adevărat. Drept 
urmare, vom aborda schimbul de informaţii în Capitolul 8, 
unde discutăm despre focalizare. 


O privire în profunzime 


Întrebări deschise 


Deşi întrebările care cer un răspuns scurt şi prin care se 
adună informaţii sunt necesare în prima întâlnire cu clienţii, 
întrebările deschise reprezintă esența procesului de culegere 
de informaţii specific IM. Acest tip de întrebări dă tonul unui 
cadru unde nu se fac judecăţi şi în care clienții isi pot 
explora domeniul (sau domeniile) problematice. Întrebările 
deschise sunt cele care le cer clienţilor să ofere răspunsuri 
mai complexe decât „da”, „nu” sau „de trei ori săptămâna 
trecută”. Aşadar, în loc să-i întrebăm pe clienți „Cât de des 
şi cât de mult bei?”, am putea întreba „Care sunt obiceiurile 
tale în ce priveşte consumul de alcool?” Uneori, formularea 
poate fi prea vagă sau prea largă. Când pun această 
întrebare, se întâmplă frecvent ca persoana să mă întrebe la 
ce mă refer, şi atunci răspund printr-o clarificare: „Vorbeşte- 
mi despre circumstanţele în care te hotarasti să bei”. 
Întrebarea creează o deschidere şi mişcările ulterioare sunt 
direcționate prin utilizarea ascultării reflexive. Dacă ne 
întoarcem la metafora raftingului, întrebările deschise ne 
împing de la mal şi ne ajută să luăm curbele, iar reflectările 
ne ghidează progresul prin mişcări subtile. 


În general, întrebările puse în procesul de implicare sunt 
destul de generale, cel puţin la început. Putem oricând să le 
facem mai specifice. Însă speranța noastră este să creăm un 
spațiu în care clienţii să ne poată vorbi despre ce e 
important pentru ei. 


Desigur, întrebările au adesea un scop şi o direcție. Pentru 
clienții pregătiți de lucru, poate fi suficientă o simplă 


invitaţie de a vorbi — de exemplu: „Ce te aduce aici?” Însă se 
întâmplă adesea ca schimbările să le provoace clienţilor 
sentimente de ambivalenta. Au nevoie frecvent de un impuls 
pentru a porni. Aceasta nu înseamnă că e necesar să facem 
conversație pentru ca ei să ajungă să se simtă mai 
confortabil. Simpla conversație poate întârzia abordarea 
temei importante pentru şedinţă, pierzându-se astfel acel 
lucrul care îi face pe clienţi să se simtă confortabil: percepţia 
că le înțelegem situația şi că nu îi judecam. Aşadar, e adesea 
de ajutor să avem la îndemână câteva întrebări deschise, 
dar nu generice, prin care să începem şedinţa propriu-zisă. 
Gândeşte-te la aceste întrebări de implicare. În cazul unui 
adolescent care a venit fiindcă l-au trimis părinții, putem 
spune: „Tatăl tău e îngrijorat în privința felului în care stau 
lucrurile pentru tine. Ce părere ai despre faptul că el 
consideră că asta e important?” Desigur, dacă a fost 
identificată o problemă centrală, putem oricând să întrebăm 
direct: „Deci te simți putin deprimat. Ce se întâmplă?” De 
precizat însă că, în implicare şi în special în cazul clienților 
care tind să nu fie de acord, poate fi de ajutor să evităm 
uneori discuția specifică despre zona problematică şi să 
începem cu o perspectivă mai largă asupra vieții lor, înainte 
de a ne concentra asupra aspectului de interes. 


„Aşadar, tu nu eşti aici pentru o nevoie specifică, ci pentru 
că ofițerul de probaţiune [sau 
sotul/sotia/partenerul/profesorul/medicul/supervizorul 
etc.] a dorit ca tu să vii la o consultatie. O să revin la asta, 
dar mai întâi aş vrea să ştiu mai multe despre tine. 
Vorbeste-mi putin despre cine eşti şi despre cum e viata ta.” 


Mai există o categorie de comportamente ale practicienilor 
care respectă principiile IM, dar care nu se încadrează cu 
uşurinţă în categoriile OARS. Afirmațiile deschise sunt un 
hibrid de reflectare şi întrebare: de exemplu „Mă întreb cum 
ar fi dacă ai hotări să te opreşti”. Acestea nu sunt tocmai 
întrebări, deşi aşa par. Este evident că cer mai multe 
informaţii din partea clienţilor. În cercetarea IM, aceste 
afirmaţii sunt considerate întrebări şi in general trainerii IM 
aşa se raportează la ele. 


În cazul întrebărilor de implicare, poate fi de ajutor o 
introducere care să stabilească contextul şi să construiască 
interacțiunea inițială. Partea introductivă le spune clienților 
ce ştim noi şi care e atitudinea noastră față de aceste 
interacțiuni. Specific, comunică o atitudine necritică — 
aceasta, aşa cum am arătat în Capitolul 2, este o parte 
esențială a spiritului IM. 


Punerea de întrebări deschise în procesul de implicare poate 
de asemenea să lărgească discuția. Renuntam la focalizarea 
îngustă pe o zonă problematică şi încercăm să aflăm mai 
multe despre client ca persoană. Focalizarea pe întrebări 
pozitive deschise poate avea o contribuție deosebită la 
începutul unei noi şedinţe sau în inițierea unei noi relații de 
ajutorare. De exemplu: „Care e în acest moment un domeniu 
de succes în viața ta?” Sau poate fi invocată o temă ceva mai 
ludică: „Vorbeşte-mi despre o întâmplare recentă pe care ai 
găsit-o amuzantă”. 


Invers, evită întrebările retorice, pentru care nu există decât 
un singur răspuns, cel dezirabil. De obicei, astfel de 
întrebări sunt doar o mască a îngrijorării. Cum este, de 


exemplu, întrebarea: „Nu ar fi mai uşor dacă pur şi simplu 
ai fi de acord ca...?” E preferabilă, în schimb, exprimarea 
directă a îngrijorării şi etichetarea acesteia ca informaţie pe 
care clientul o poate lua în considerare. Capitolul 8 discută 
pe larg despre modalităţi de a face aceasta într-un mod 
eficient. 


Există un raport care se utilizează pentru a stabili o bună 
practică IM. Cercetătorii IM folosesc în general un raport de 
2:1 între afirmaţiile specifice ascultării reflexive şi întrebări — 
acesta ar fi standardul pentru aplicarea expertă a IM 
(Moyers, Miller şi Hendrickson, 2005; Moyers, Ernst şi 
Manual, 2014). În majoritatea situaţiilor, practicienii 
începători se încadrează într-un raport mult diferit când 
învață să aplice IM, de obicei punând două sau mai multe 
întrebări pentru fiecare reflectare. O interacțiune inițială 
poate suna cam aşa: 


PR: Deci nu crezi că a fuma „iarbă” e o problemă? 
CL: Nu, nu ca alcoolul. 
PR: Ce te face să spui asta? 


CL: Pur şi simplu cred că guvernul are o atitudine greşită 
față de „iarbă”. 


PR: Adică guvernul nu are o atitudine corectă. 


CL: Păi, sunt mult mai multe mortile cauzate de alcool decât 
de „iarbă”. 


Cercetările noastre au arătat că, în cadrul unui atelier de 
dezvoltare cu o durată de două zile, putem modifica acest 
raport ajungând la câte o reflectare pentru fiecare întrebare, 
dar e evident că rămâne mult loc de practică (Baer et al., 
2004, 2009). Acest tip de interacțiune poate suna cam aşa: 


PR: Care sunt lucrurile pe care le ştii despre problemele 
cauzate de „iarbă”? 


CL: Nu sunt la fel cu cele cauzate de alcool. 


PR: Şi asta te face să te simți în siguranță. 


CL: Nu ştiu dacă siguranţă e cuvântul potrivit. 


PR: Care ar fi cuvântul potrivit? 


CL: Nu ştiu. Mai puține probleme. Mă rog, asta e o 
propoziţie, nu un cuvânt. 


PR: Impresia ta e că „iarba” e mai putin riscantă. 


Poate te întrebi de ce e important raportul între reflectări şi 
întrebări. Răspunsul are mai multe parti. In IM, după cum 
am observat anterior, practicienii încearcă să creeze şi să 
susțină impulsul către schimbare. Interogările au tendința 
de a-l suprima pe termen scurt, acesta fiind motivul pentru 
care Gordon (2014) le-a încadrat în categoria „obstacolelor”. 
E adevărat, întrebările pot fi foarte utile uneori, în special 
întrebările închise prin care se caută informaţii concrete, 
distincte (de ex., „Cât timp ai fost căsătorit?”). Din nefericire, 
însă, utilizarea continuă a întrebărilor de acest tip duce la 
„capcana expertului”. 


Când conversaţia ajunge într-un ritm de întrebare-şi- 
răspuns, relația nu mai e de colaborare, ci mai degrabă e un 
proces de investigaţie la finalul căruia ne aşteptăm ca 
persoana care pune întrebările să ofere soluția corectă 
pentru problemele clientului. Această capcană apare adesea 
în cabinetele medicale în care pacienţii vin cu o serie de 
simptome, se aşteaptă ca medicul sau asistenta să le pună 
întrebările corecte şi apoi să le ofere soluția. Însă aceasta nu 
se întâmplă doar în acest context. Indiferent de cadru, are 
consecința nedorită de a-l face pe client un receptor pasiv, 
lăsându-l pe practician să facă toată treaba. 


Acest stil de interacțiune creează şi aşteptarea că 
examinatorul este expertul şi ştie mai multe despre 
problemă decât ştie clientul. Relația nu mai este un 
parteneriat care încearcă să evoce participarea clientului la 
proces, ci mai degrabă o relație ierarhică in care practicianul 
deține leacul. Deşi se poate ca practicianul să aibă într- 
adevăr cunoştinţele necesare pentru identificarea naturii 
problemei, leacul necesită adesea participarea activă a 
clientului — şi asta e problema. Desi un chirurg poate face 


un bypass triplu care corectează venele şi arterele înfundate, 
pacientul va trebui să treacă el însuşi prin reabilitare şi să 
facă schimbările necesare la nivelul stilului său de viata 
pentru a menține eficiența „leacului”. Evident, aceste 
circumstanţe — o relaţie ierarhică in care clientul este pasiv — 
nu sunt potrivite spiritului IM. Pentru a evita această 
capcană, trainerii IM îi încurajează adesea pe practicieni să 
înceapă prin punerea unei întrebări pentru fiecare 
reflectare, iar apoi, cand acest raport este menținut 
constant, să încerce să ajungă la două sau mai multe. Acest 
tip de interacțiune poate suna cam aşa: 


PR: E destul de clar ce-ţi place la marijuana. Care sunt 
lucrurile care nu te încântă prea tare? 


CL: Am tendinţa să stau pe canapea mai mult decât mi-aş 
dori. 


PR: Sunt o grămadă de lucruri pe care ai vrea să le faci 
afară. 


CL: Da, aş vrea să ies şi să fac lucruri, să mă întâlnesc cu 
oameni. 


PR: Relaţiile sunt importante pentru tine. 


CL: Da, şi cam aman să mă văd cu ei. Mi se pare că e un 
efort prea mare. 


PR: Şi nu aşa vrei să stea lucrurile. 


O a treia considerație în privința întrebărilor puse de 
practician se referă la diferența dintre întrebările deschise şi 
cele închise. În formare şi în cercetare există o diferență 
clară între întrebările deschise şi cele închise din toate 
motivele despre care am vorbit până aici, la care se adaugă 
perspectiva conform căreia întrebările închise tind să 
blocheze impulsul spre schimbare într-o măsură şi mai 
mare decât întrebările deschise. Însă, în practică, aceste 
diferențe nu sunt prezente întotdeauna. O întrebare 
deschisă poate aduce un răspuns monosilabic. La 
adolescenți, o întrebare deschisă bine gândită poate fi 
întâmpinată cu o ridicare din umeri sau cu un „Nu ştiu”. 
Invers, o întrebare închisă poate provoca un răspuns lung, 
ca şi cum ar fi fost o întrebare deschisă. Concluzia este că 
aceste diferenţe pot fi mai puţin importante decât par. Într- 
adevăr, cea mai recentă versiune a sistemului de codare a 
interviului motivational, anume Motivational Interview 
Treatment Integrity (MITI 4.1), pune mai putin accentul pe 
procentul de intrebari deschise fata de cele inchise ca 
indicator al competentelor in IM. Cu toate acestea, atragem 
atentia ca, in general, intrebarile deschise si cele inchise 
funcționează in maniera descrisă mai sus, iar acest aspect 
este evident in special in cazul clientilor care prezinta un 
dezacord activ. În astfel de situaţii există riscul să cădem în 
capacana întrebare-şi-răspuns. Aşadar, în formare, accentul 
rămâne pe întrebările deschise în defavoarea celor închise. 


În sfârşit, în IM există un tip special de întrebare numită 
„întrebare-cheie”. O întrebare-cheie e un mod figurativ de a 
întreba: „Ce urmează?” Deşi poate fi utilizată pentru 


accentuarea angajamentului, în general întrebarea-cheie 
verifică dacă clientul e pregătit să treacă la acțiune. Drept 
urmare, vor exista mai multe momente în care putem pune 
întrebări-cheie. Ca să nu existe îndoieli, întrebările-cheie 
sunt premature în implicare sau focalizare. Punem 
întrebări-cheie în evocare şi planificare, aşa că această 
abilitate va fi explorată în detaliu în secțiunile aceste cărți 
care se ocupă de evocare şi planificare. 


Oferirea de aprecieri 


După cum am observat în Capitolul 2, IM încearcă să 
întărească sentimentele clientului de putere, competenţă şi 
autoeficacitate. Astfel, ne dorim să ajutăm la construirea 
convingerii acelei persoane că ea poate realiza ce şi-a 
propus. DiClemente (1991, 2003) consideră că majoritatea 
indivizilor care solicită ajutor terapeutic nu reuşesc să se 
schimbe singuri. Au încercat să facă schimbări singuri, dar 
eforturile lor nu i-au mulțumit nici pe ei, nici pe ceilalți. Din 
cauza acestor încercări „eşuate” apare frecvent 
demoralizarea în cazul celor care caută ajutor. Aşadar, o 
parte din rolul practicianului este să ofere speranţa şi 
credința că schimbarea clientului este într-adevăr posibilă. 
Optimismul pare un element esenţial al schimbării şi putem 
influența apariția şi intensitatea acestuia (Achor, 2010; 
Frederickson, 2009; Seligman, 2011). Aprecierile constituie 
o modalitate de reorientare a clientilor spre resursele de care 
dispun pentru acest efort. 


În acest context, aprecierile sunt expresii ale pretuirii 
clientului şi punctelor sale forte. De fapt, Miller şi Rollnick 
(2013) susțin că nu putem să îi susţinem cu adevărat pe 
alții dacă nu îi cunoaştem bine şi dacă nu îi apreciem. 
Astfel, procesul de ascultare reflexivă poate fi în mare 
măsură un proces de susținere, în special când clientul se 
simte profund înțeles, acceptat şi valorizat. Însă aprecierile 
sunt mai mult decât ascultare reflexivă. Acestea îi ancorează 
pe clienți în identitatea lor şi în punctele lor forte — acestea 
vor funcționa ca resurse pe care clienții le pot folosi în 
domeniile problematice. Această conştientizare a 
competențelor şi punctelor forte, în combinație cu emoţiile 
pozitive, le oferă oamenilor deschiderea către noi posibilități 
în mediul lor, incluzând aici posibilitatea schimbării. 


Aprecierile iau în general forma cuvintelor clare şi autentice 
de înțelegere şi valorizare. De exemplu, unei mame care are 
de-a face cu Protecţia Copilului şi care se teme că statul îi 
va lua copiii, practicianul îi poate spune: „Eşti o persoană 
căreia îi pasă foarte mult de copiii ei şi care doreşte să lupte 
pentru a-i păstra”. Cuiva care vine în mod repetat pentru 
tratarea dependenţei de droguri i-ar putea spune: „Eşti 
foarte hotărât, în ciuda nereusitelor, să-ți schimbi viata”. 


Formatorii în IM ştiu că aceste aprecieri pot fi înşelătoare, 
clienții putând reacționa negativ dacă se simt judecați sau 
priviți de sus. Există diferențe culturale şi contextuale clare 
în privința formulării şi conținutului unei aprecieri. 
Formatorii în IM sugerează câteva modalități de evitare a 
acestei probleme: 


e Concentrarea asupra unor comportamente specifice, şi nu 
asupra atitudinilor, deciziilor şi obiectivelor. 


e Evitarea folosirii pronumelui „eu”. 
e Concentrarea asupra descrierii, nu asupra evaluării. 


e Centrarea pe domeniile neproblematice, nu pe cele 
problematice. 


e Conceptualizarea aprecierilor ca fiind nişte atribuiri de 
calități interesante. 


e Intretinerea unei perspective axate pe competenţe, nu pe 
lipsuri. 


Din toate aceste motive considerăm complimentele şi 
aprecierile ca fiind foarte diferite în cadrul IM. 
Complimentele implică în general o judecată de valoare. De 
multe ori, deşi nu întotdeauna, complimentele încep cu „eu”: 
„Eu cred că tie iti pasă foarte mult de copiii tăi”. Practicienii 
IM consideră în general că e preferabilă utilizarea cuvântului 
„tu” în afirmaţii: „Tu esti...”, „Tu te simţi” sau „Tu 
consideri...” Această schimbare a pronumelui face ca 
aprecierea să nu mai pară ca o valorizare venită din exterior, 
ci ca o descoperire a unui atribut inerent clientului — astfel, 
clienților le va veni mai greu să respingă aceste aprecieri. O 
apreciere comunică valorizarea sau prețuirea clienților 
pentru cine sunt ei. Această perspectivă se potriveşte foarte 


bine teoriei autoaprecierii (Steele, 1988), conform căreia 
dacă le ceri oamenilor să se raporteze la propria identitate, 
la propriile valori şi competenţe, ei vor fi mai puţin defensivi 
în privința domeniilor care pot fi amenințătoare (Cohen şi 
Sherman, 2007, 2014). Deşi încă nu s-au realizat cercetări 
care să diferentieze aprecierea propriei persoane de 
aprecierea celorlalți, pare clar că există un beneficiu pentru 
clienți în acest proces de apreciere. 


Însă, în practică, aprecierea tinde să fie abilitatea de bază 
cea mai putin folosită. Şi e păcat, deoarece clienţii au fost 
adesea daramati de experiențele lor de viata si au fost 
conditionati să se aştepte de la ceilalți să le critice 
neajunsurile, defectele şi eforturile insuficiente. Gândeşte-te 
ce impact ar avea în viata ta, când ai o profesie centrată de 
ajutorare, ca altcineva să aprecieze ce treabă bună faci. 
Când încep să prezint cursanților formarea în IM, îi invit 
adesea pe practicienii veniţi la curs să spună o poveste 
despre o vreme în care au fost cea mai bună persoană care 
puteau să fie. Partenerii lor de atelier îi ascultă şi identifică 
punctele lor forte şi apoi oferă o apreciere pe baza a ce au 
auzit. (Există o versiune a acestei activități în Capitolul 2, 
Exercitiul 2.7.) Este o activitate necesară şi toată lumea ştie 
că trebuie să treacă prin asta, însă întotdeauna încăperea se 
umple de energie şi căldură când oamenii se ascultă unii pe 
ceilalți povestind despre cele mai bune momente în care au 
dat tot ce-au putut, având acum şansa să spună lucrurile 
acestea cu voce tare. Când vorbim pe urmă despre acest 
exercițiu, apar multe zâmbete şi multe aprecieri. Când sunt 
întrebaţi despre acest exercițiu, de fiecare dată cineva 
spune: „Ştiu că e doar un exercițiu, dar... a fost foarte 
plăcut”. 


În mod consecvent cu cele spuse anterior, Apodaca şi colegii 
săi (2015) au descoperit că aprecierile reprezintă singurul 
comportament al practicianului care amplifică limbajul pro- 
schimbare şi în acelaşi timp reduc limbajul anti-schimbare. 
Cu alte cuvinte, când oferim aprecieri, e mai probabil ca 
răspunsul imediat al clientului să se vadă într-un limbaj 
pro-schimbare şi e mai putin probabil să fie urmate de un 
limbaj anti-schimbare. Este interesanta aceasta descoperire 
si necesita studii ulterioare, inclusiv asupra motivului 
pentru care lucrurile stau aşa, dat fiind că e plauzibil ca 
aprecierile construite nu tocmai corect să amplifice limbajul 
anti-schimbare. O explicaţie posibilă este că aprecierile 
ajută oamenii să se simtă mai capabili de schimbare şi, 
astfel, încep să-şi imagineze această posibilitate. Desigur, 
când oamenii se simt capabili de schimbare, există o 
probabilitate mai mare să se şi schimbe. Bandura a articulat 
aceasta idee în cercetările sale asupra autoeficacitatii (cf. 
Bandura, 2004), care a fost integrată în primele scrieri 
despre IM. 


Psihologia pozitivă, cercetarea riguroasă a motivului pentru 
care oamenii reuşesc, oferă posibilități interesante în 
privința aspectelor relevante ale acestor aprecieri (Wagner şi 
Ingersoll, 2008). Barbara Frederickson (2009), care a studiat 
valoarea emoţiilor pozitive, observă că acestea ne ajută să ne 
extindem orizontul şi să vedem posibilități care ne scapă 
când suntem în ghearele emoțiilor negative. Această idee 
poate fi dusă mai departe prin examinarea naturii pozitive a 
relației din momentul oferirii de aprecieri. Deşi explorarea 
acestei idei depăşeşte limitele discuţiei noastre, 
Frederickson (2013) observă că, atunci când sunt întrunite 
anumite condiţii, se pot forma legături puternice - chiar şi 
între străini (desigur, aici tăria relaţiilor va dura mai putin). 


Aceste condiții sunt: oferirea de siguranță, sincronizarea 
indivizilor şi centrarea asupra stării de bine a celuilalt. În IM 
această condiție din urmă poartă numele de compasiune. În 
timp ce ascultarea reflexivă poate contribui la crearea 
acestor condiții, recunoaşterea şi valorizarea aspectelor 
pozitive ale celuilalt sunt forme deosebit de puternice de 
formare a emotiei pozitive (Frederickson o numeşte iubire, 
ecou al unei teme discutate şi de Miller [2000]). Concluzia 
este: cercetările sugerează că aceste momente pe care 
oamenii le împărtăşesc sunt bogate şi au potenţial de 
transformare; ele pot deschide literalmente posibilitatea 
schimbării. Presupun că acesta este punctul în care Bill 
Miller şi Steve Rollnick ar spune că, pentru adevăratul IM, 
compasiunea este esențială. 


Cercetările bazate pe imagistica cerebrală adaugă încă un 
element interesant în această explorare. Se pare că creierii 
noştri reacționează diferit la emoţiile pozitive (cf. Hasson, 
Nir, Levy Fuhrmann şi Malach, 2004), precum şi la limbajul 
pro-schimbare şi la cel anti-schimbare (Houck, Moyers şi 
Tesche, 2013). Se poate ca procesul de oferire de aprecieri 
să stimuleze parti deosebit de importante ale creierului. Este 
necesar ca aceste date să fie confirmate de examinări 
ulterioare, dar informaţiile din prezent sugerează că 
utilizarea aprecierilor autentice are un efect pozitiv asupra 
apariției limbajului pro-schimbare la clienții noştri. 


Tendinţa firească ar fi astfel să spunem: trebuie să oferim 
mai multe aprecieri. Într-adevăr, după cum am observat, 
aprecierile apar mai puţin frecvent decât celelalte abilități de 
bază. Probabil că aprecierile pot fi oferite şi într-o manieră 
mai liberă, dar trebuie să ne ferim de efuziuni sau de 
valorizări forțate. Clienţii recunosc absența autenticității şi, 


ca urmare, relația suferă. Nu-l aprecia pe omul din fata ta 
pentru că respiră - asta o să-l înfurie. Dar adesea poți să 
reîncadrezi dificultățile ca aspect personal pozitiv: „A fost 
foarte greu să continui. Însă ai avut cumva puterea 
interioară de a merge înainte”. Mai mult, aprecierile nu 
trebuie să fie o treabă foarte sobră. Când cunoaştem bine o 
persoană, aprecierile pot avea o calitate jovială sau ludică. 
Această abordare se foloseşte de umor, pentru a îndrepta 
uşor persoana către o autocunoaştere mai profundă; în 
acelaşi timp îi transmitem prețuirea şi respectul nostru. 


Aprecierile nu au o structură rigidă; însă trebuie formulate 
pozitiv. Adică ne concentrăm asupra unui aspect sau atribut 
pozitiv, nu asupra absenței a ceva. De exemplu, „Ai evitat să 
consumi cocaină” este începutul unei aprecieri, dar e 
centrată pe evitarea a ceva. În loc de asta, găseşte elementul 
pozitiv: „În ciuda tentatiei intense, ai reuşit să iei propria 
hotărâre — adică să nu consumi cocaină”. Întrebările, aşa 
cum sunt cele utilizate în terapia centrată pe soluții (de ex., 
„În acest context, cum ai reuşit să nu consumi atâta timp?”) 
pot aduce informaţii despre lucrurile care merită apreciate. 
Acelaşi efect îl are şi solicitarea unor autoevaluari. Adică îi 
ceri clientului să descrie situaţii în care a reuşit şi să 
vorbească despre calitățile sale. Şi în acest proces oglindim 
spusele clienţilor, prin reflectări sau rezumate, pentru a 
reîntări şi aprofunda ceea ce ei au spus despre propria 
persoană. 


Există şi multe metode de generare a materialului 
aprecierilor. Utilizarea celorlalte abilități de bază poate 
provoca apariția acestor informaţii. Există şi domenii 
specifice în care pot fi căutate aceste calități. De exemplu, 
căutarea unor experiențe ,nereusite” de schimbare poate fi 


utilă. Există rațiuni evidente pentru această explorare (de 
ex., înțelegerea lucrurilor care au fost încercate; evaluarea 
lucrurilor care au funcționat; înțelegerea îngrijorărilor şi 
temerilor clientului), dar, în plus, această explorare oferă 
oportunități de reorientare către ceea ce clientul chiar a 
reuşit. Clienţii isi dezvăluie punctele forte în aceste 
încercări. Observă-le. Chiar şi mai multe rezultate negative 
pot fi reîncadrate - indică perseverenţă şi dorința intensă de 
schimbare. Am susținut recent un curs de formare în care o 
consilieră a spus, întrucâtva stânjenită, că a dat de mai 
multe ori examenul pentru a-şi lua carnetul de şofer şi avea 
intenția să-l dea din nou. Răspunsul meu a fost: „Nu eşti o 
persoană care renunţă; eşti hotărâtă să reusesti” şi asta a 
făcut-o imediat să lăcrimeze şi să se simtă puternică, nu 
inadecvată. Şi mai este posibil ca domeniile neproblematice 
să aibă o valoare deosebită, după cum indică cercetările 
asupra autoaprecierii. De exemplu, îi poţi orienta pe oameni 
spre cinci dintre cele mai importante valori ale lor şi spre 
moduri in care pot trăi în congruenta cu aceste parti de 
bază ale propriei persoane. 


Şi comportamentele negative sau opozitioniste pot fi 
reîncadrate ca apreciere. Este evident că nu e neobişnuit 
pentru clienți să se raporteze negativ la întâlnirea cu un 
practician, în special dacă altcineva a sugerat asta. 
Practicienii pot reincadra această experiență şi le pot oferi o 
apreciere clienților spunând, de exemplu: „Dai dovadă de 
tărie de caracter pentru că ai venit astăzi aici, în ciuda 
rezervelor intense pe care le aveai”. Sau: „Date fiind 
experiențele tale, e de înțeles că aveai îndoieli dacă să vii 
astăzi aici. Asta arată că eşti hotărât să o faci totuşi”. În 
ambele cazuri putem observa că sub aceste aprecieri se 
ascunde şi o judecată de valoare. S-ar putea să nu poți s-o 


eviti întru totul. Încearcă, totuşi, să fii atent şi să eviti să 
foloseşti acest tip de judecată ca formă principală de 
apreciere. 


Aprecierea nu este un punct final, ci o parte a unui proces 
în care sunt explorate informaţii valoroase, în special în faza 
de implicare. Solicitarea de lămuriri suplimentare îi ajută pe 
clienți să treacă dincolo de aprecierea inițială. De exemplu, 
iată cum ar putea suna o întrebare ulterioară aprecierii din 
paragraful anterior: „Cum ai reuşit să-ți respecţi 
angajamentul față de propria persoană?” In general, o bună 
modalitate de a face aceasta este prin întrebări bazate pe 
„cum” şi „ce”. „Cum ai...?” „Ce ai facut...?” 


Începătorii au uneori senzaţia că le oferă clienţilor apreciere 
doar prin ascultare, fără să mai fie nevoie să facă nimic 
altceva. Deşi valorizarea în această manieră este într-adevăr 
o apreciere, trebuie să oferim şi aprecieri explicite. O 
analogie poate fi dragostea pe care o manifestăm față de 
partener. Deşi acțiunile noastre pot comunica acest 
sentiment, rămân importante cuvintele „Te iubesc”. Mai 
mult, imagineaza-ti câtă intensitate se adaugă formulei „Te 
iubesc” dacă cel care o rosteşte spune cam aşa: „Când eşti 
aici, lumea mea şi lumea altora devine mai strălucitoare. 
Vezi ce-i mai bun în ceilalți şi îi ajuţi, si pe ei, să vadă la fel. 
Prin umorul tău îi faci pe ceilalți atenţi la ei înşişi, dar fără 
să te iei de slăbiciunile lor”. 


Înainte de a încheia această discuţie, haideţi să facem o 
diferență între încurajările mobilizatoare şi aprecieri. 
Încurajările pot fi considerate o extensie a reflexului de 
îndreptare a lucrurilor, prin care vedem de ce are nevoie 


clientul şi dorim să-l ajutăm să treacă prin sau peste orice 
obstacol care îi împiedică progresul. Deşi această îmboldire 
le transmite clienţilor că avem încredere în ei, ceea ce poate 
fi important, cursul acțiunii depinde de noi şi de credințele 
şi perspectivele noastre. S-ar putea să sune fals pentru 
clienți din cauza acelor lucruri despre care ei ştiu că le 
împiedică progresul. De fapt, dacă procedăm în această 
manieră, s-ar putea să provocăm apariția limbajului anti- 
schimbare. Invers, aprecierile îi ajută pe clienți să-şi 
recunoască abilitățile, punctele forte şi competențele, ca 
potențiale modalități de înaintare. Este vorba despre ei şi nu 
despre noi. Şi ceva ce sună cât se poate de adevărat — acesta 
este motivul pentru care aprecierea „Nu eşti o persoană care 
renunță” a avut un asemenea impact pentru acea 
participantă la cursul de formare. 


În sfârşit, Moyers (comunicare personală, 7 martie 2016) 
observă că s-ar putea să fie importantă şi deosebirea dintre 
aprecieri ca lucruri spuse şi apreciere ca stil. Aprecierea ca 
lucru rostit, explică ea, poate duce la situaţii stânjenitoare 
dacă practicianul nu ştie cum s-o facă — dupa cum se 
întâmplă în cazul încurajărilor mobilizatoare. Cu toate 
astea, aprecierea ca stil de interacțiune este mai subtilă şi 
prezintă un risc mai mic de stânjeneală. Poate servi 
aceluiaşi proces, chiar dacă nu prea intră în categoria 
lucrurilor spuse. Pentru această analogie ne putem întoarce 
la dragoste. E important să ne purtăm iubitor, dar şi mai 
important este să spunem cuvintele cuvenite şi să fim atenţi 
la cum le rostim. 


Rezumate 


Pe măsură ce am dezvoltat de-a lungul anilor modul în care 
conceptualizez profesiile de ajutorare în general şi 
psihoterapia şi IM în special, am ajuns la convingerea că o 
parte a acestui proces de ajutorare constă în faptul că 
asistăm clienții în organizarea experiențelor lor. Am observat 
aceasta şi în capitolul anterior. Nu e o soluție nouă în 
domeniul tratamentului. Este în mare măsură consecventă 
ideilor exprimate în terapiile narative. Asimilarea acestei idei 
necesită însă mai mult decât să le înapoiem pur şi simplu 
clienţilor ceea ce ne-au spus; iar ei trebuie să-şi aprofundeze 
înțelegerea prin exprimarea acelui element care nu e 
articulat clar sau care e exprimat doar implicit în mesaj. 
Această idee de organizare apare în prim-plan în cazul 
rezumatelor. 


Miller şi Rollnick (2013) descriu rezumatele ca tip aparte de 
aplicare a ascultării reflexive. Există trei tipuri de rezumate 
— de strângere de informaţii, de creare de legături şi de 
tranziție — care se suprapun, dar care adesea servesc unor 
scopuri diferite. În fiecare caz, cel care face rezumatul decide 
ce să includă şi ce să excludă şi alege modul în care este 
prezentată informația. Se pare că rezumatele cele mai bune 
sunt cele concise. Rezumatele care se întind pe paragrafe 
întregi nu ajută clienţii să-şi organizeze experiența; aceste 
monologuri mai degrabă scad din impactul practicianului. 


Legată de ideea conciziei este selectivitatea. Practicienii 
trebuie să nu uite principiile IM şi ar trebui să includă acele 
elemente care vor ajuta clientul să înainteze. Două idei 
importante au fost deja notate în Capitolul 2: rolul 
ambivalentei în schimbare şi importanţa limbajului pro- 


schimbare. Concret, focalizarea exclusivă asupra beneficiilor 
schimbării în cazul unui client ambivalent este o invitaţie la 
contraargumente. Aşadar, rezumatele nu trebuie să se axeze 
exclusiv pe argumente care susțin schimbarea. În acelaşi 
timp, un obiectiv principal al IM este menținerea şi 
amplificarea limbajului pro-schimbare. Astfel, practicienii ar 
trebui să se implice în susținerea limbajului pro-schimbare 
atunci când clienții îl inițiază şi apoi, în rezumat, să confere 
greutate acelor afirmaţii făcute de clienți. Revenind la 
Barbara, despre care am povestit la începutul acestui 
capitol, în continuare prezentăm un rezumat care ilustrează 
aceste idei: 


„Ai venit astăzi aici pentru că agenţia ţi-a cerut să vii şi nu 
pentru că vrei neapărat să obţii această evaluare. Esti 
îngrijorată că evaluarea ar putea să interfereze cu speranța 
ta de a te duce la facultate si, în acelaşi timp, recunosti că 
facultatea este o provocare. În sfârşit, ai puncte forte şi te-ai 
dezvoltat, aşa că o parte din munca noastră împreună va fi 
identificarea modalitatilor de a te ajuta să te foloseşti de 
aceste resurse pentru a reuşi”. 


Acest rezumat, deşi scurt - trei fraze — conține mai multe 
idei şi le prezintă într-o manieră uşor de înțeles. Aceste fraze 
oferă şi o structură pentru încadrarea experienţei: „Nu vrei 
să fii aici, eşti îngrijorată şi avem un obiectiv comun — să 
reuşeşti”. Nu îi neagă ambivalenta, dar nici nu insistă 
asupra ei. Rezumatul începe ca afirmație şi se încheie cu 
sublinierea unui obiectiv reformulat (anume cel de „a reuşi” 
— ceea ce poate include sau nu facultatea). E uşor să ne 


imaginăm că fie lăsăm clienta să răspundă la rezumat, fie îi 
adresăm o întrebare despre modul în care s-a dezvoltat. 


Acest rezumat este ceea ce Miller şi Rollnick (2013) ar numi 
un rezumat de strângere de informații. Principalul său 
obiectiv este să colecteze informații, să i le prezinte 
clientului şi să mențină desfăşurarea conversatiei. Dat fiind 
să sunt deosebit de utile pentru susținerea limbajului pro- 
schimbare, rezumatele sunt oferite periodic pe parcursul 
şedinţei de tipul IM. Miller şi Rollnick (2013) observă că un 
rezumat bine alcătuit îi oferă clientului o perspectivă amplă 
care nu doar că reprezintă o apreciere pentru client (datorită 
modului în care au fost adunate elemente disparate din 
conversație), ci, în plus, aduce informațiile laolaltă într-un 
mod uşor de înțeles. 


În scrieri anterioare, Miller şi Rollnick (2002) ne avertizează 
să nu facem prea multe rezumate pentru că o astfel de 
abordare poate face interacțiunea să pară artificială. Adică 
aplicăm o tehnică şi nu încercăm să înțelegem pur şi simplu 
clientul. Eu aş adăuga că prezentarea unui rezumat trebuie 
să fie congruentă cu personalitatea şi stilul nostru. Ca 
practician, eu rezum periodic doar şi pentru a mă asigura că 
retin şi înțeleg informaţia. Fără această repetiție 
comportamentală, ideile importante îmi scapă. Însă tind să 
folosesc rezumate foarte scurte - două sau trei fraze — 
pentru a face asta. 


Nu e clară limita dintre rezumatele care adună informații şi 
cele care creează legături, dar în general rezumatele care 
creează legături servesc unui scop diferit. Rezumatele care 
creează legături încearcă să compare idei auzite în prezent 


cu informaţii împărtăşite anterior, în scopul de a sublinia fie 
discontinuitatea, fie relația dintre idei. Această tehnică este 
deosebit de importantă pentru dezvoltarea unei discrepanțe 
motivante, precum şi pentru explorarea ambivalentei 
clientului — aspecte care pot ajunge să joace un rol şi mai 
important pe măsură ce trecem către procesul de evocare. 
Aceste idei nu sunt evaluate de cel care face rezumatul, ci, 
în loc de asta, sunt puse pe poziţii de egalitate, clientul fiind 
cel care trebuie să le atribuie o importanță mai mică sau 
mai mare. La fel ca în cazul reflectărilor duble, descrise în 
capitolul anterior, pentru această tehnică este importantă 
utilizarea conjunctiei şi în loc de dar. Folosirea lui dar neagă 
tot ce s-a spus până atunci — „Asta e o idee foarte bună, 
dar...” sau „Îmi place cum iti stă cu rochia asta, dar...” — in 
timp ce folosirea lui şi permite ambelor concepte să fie 
prezente simultan, poziţie pe care clientul o resimte intern: 
„Ai vrea ca toată lumea să te lase în pace şi nu prea eşti 
sigur ce-ar trebui să faci ca să reusesti”. În sfârşit, 
rezumatele axate pe crearea de legături îi permit 
practicianului să integreze informații din exterior sau 
colaterale, precum şi lucruri pe care clientul le-a spus altă 
dată. De exemplu: „Acum consideri că problema asta 
relationala nu contează prea mult. Lucrurile s-au liniştit şi 
nu prea mai sunt conflicte. În acelaşi timp, ştiu de la tine că 
ăsta e ciclul prin care trec lucrurile. Soţia ta ţi-a spus 
înainte că, dacă nu faci ceva ca să schimbi situaţia, ea o să 
plece şi tu ai spus că nici tie nu-ţi place direcţia în care o 
iau lucrurile”. 


Rezumatele de tranziție servesc unui alt scop. Practicienii 
utilizează acest tip de rezumat pentru a alege sau pentru a 
schimba direcția şedinţei. Uneori acest rezumat este 
semnalat prin utilizarea unei introduceri, cum ar fi: „Vreau 


să verific dacă am înţeles ce mi-ai spus până acum” sau 
„Uite ce am reținut din ce mi-ai spus despre situaţia ta”. 
Acestea tind să fie rezumate putin mai lungi şi sunt utilizate 
ca preludiu al unei întrebări deschise care duce într-o nouă 
direcție sau care poate fi folosită pentru încheierea şedinţei. 
Rezumatele de tranziție pot funcţiona şi ca introducere a 
unei întrebări-cheie. Deşi există tendința de a acoperi mult 
conținut printr-un rezumat de tranziție, să nu uităm 
obiectivul dual despre care tocmai am discutat: concizia, 
plus organizarea experienţei clientului. Dacă clienții încep 
să se uite în altă parte sau dacă ne pierdem direcția, 
înseamnă că rezumatul este prea lung. Trebuie să-l 
încheiem, chiar dacă abrupt. Prea frecvent am văzut la alții 
şi la mine însumi cum încercarea de a repara un rezumat 
prea lung îl face şi mai întortocheat. E mai bine să te 
opreşti, să verifici dacă ai înțeles corect şi apoi, eventual, să 
adaugi noi elemente. Un exemplu de rezumat de tranziție 
arată cam aşa: 


„Ne apropiem de final şi vreau să mă asigur că am înţeles 
corect. Ai venit azi aici pentru că acesta e un criteriu al 
eliberării condiționate. Nu eşti sigur că poți să ai încredere 
în mine, ca ofițer de probaţiune, şi asta în parte pentru că ai 
avut în trecut experienţe negative. În acelaşi timp, iti este 
foarte clar că nu vrei să te întorci la închisoare, aşa că ai 
încercat să faci lucrurile diferit. Nu mai stai cu aceiaşi 
oameni. Locuieşti în alt loc. Iei alt fel de decizii, chiar dacă 
nu e uşor. Una dintre aceste decizii este să descoperi cum 
să foloseşti acest timp cu mine şi deocamdată eşti indecis. 
Mi-a scăpat ceva?” 


Un rezumat mai lung oferă adesea o invitație de corectare 
sau adăugare de informaţii. Aceasta e încă o modalitate 
accesibilă pentru a construi o relație de parteneriat în timp 
ce intregiti imaginea expusă de client. 


În practică nu prea se întâmplă ca oamenii să se oprească şi 
să aleagă ce tip de rezumat vor să facă. Cu toate astea, ne 
ajută să ştim că există mai multe tipuri şi să ne gândim la 
scopul nostru înainte de a expune rezumatul. Miller şi 
Rollnick (2013) observă că putem formula rezumatele în 
funcție de procesul în care suntem cu clientul nostru. Un 
rezumat din implicare transmite efortul nostru de a înțelege 
clientul fără să-l judecăm, aşa că pot fi predominante 
rezumatele de strângere de informaţii. Un rezumat exprimat 
în etapa de focalizare poate sublinia elementele pe care 
clienții le-au identificat ca fiind cele mai importante. Această 
abordare poate include adunarea de informaţii şi crearea de 
legături. În timpul evocării, rezumatul poate încerca să 
indice discrepanțe şi să sublinieze limbajul pro-schimbare; 
strângerea de informații şi crearea de legături pot apărea în 
acest proces, deşi este mai probabil ca la un moment dat să 
se folosească un rezumat de tranziție, pentru a consolida 
angajamentul şi pentru a duce la planificare. Rezumatele 
din procesul de planificare pun accentul pe angajamentul 
luat. Şi aici este probabil să apară un rezumat de tranziție 
când planurile se consolidează, deşi şi celelalte două tipuri 
de rezumate vor fi prezente pe măsură ce se construieşte 
planul. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals. 


1. _A_F_ OARS sunt abilități de bază pe care practicienii 
le au adesea în repertoriul lor clinic. 


2. _A_F_ IM înseamnă OARS+I. 


3._A_F_ Practicienii IM începători tind mai degrabă sa 
pună întrebări decât să ofere reflectări. 


4. _A_F_ Întrebările închise sunt greşite. 


5._A_F_ Aprecierile sunt fraze care recunosc şi 
evidențiază punctele forte ale clientului. 


6._A_F_ Cercetările susțin utilizarea frazelor formulate cu 
„tu” în cazul aprecierilor. 


7._A_F_ Aprecierile reprezintă elementul cel mai frecvent 
al OARS+I. 


8._A_F_ Când oferiţi un rezumat este important să fiți 
atent la ambivalenta, plasând cuvântul dar la mijlocul unei 
fraze duble. 


9. _A_F_ Aprecierile sunt bune, dar nu sunt deosebit de 
importante pentru procesul de schimbare. 


10. _A_F_Utilizăm OARS pentru a-i ajuta pe clienți nu 
doar să înțeleagă mai bine ce ne-au spus, ci şi pentru a-i 
ajuta să-şi organizeze şi să-şi înțeleagă experiența. 


Răspunsuri 


1. _A_ OARS nu aparțin în exclusivitate IM şi fac deja parte 
din repertoriul de abilități ale practicienilor. Aspectul unic al 
OARS în IM este reprezentat de folosirea acestor abilități 
într-o manieră directionala. 


2. _F_IM nu înseamnă OARS+HI, şi, deşi stim că aceste 
abilități sunt esenţiale pentru aplicarea IM, sunt necesare şi 
alte elemente. De exemplu, OARS pot fi aplicate într-o 
manieră incongruentă cu IM. 


3. _A _ Este adevărat. Scopul este să oferim două reflectari 
pentru fiecare întrebare, întrucât cercetările indică faptul că 
acest raport creşte probabilitatea discuţiei despre 
schimbare. Cu toate acestea, pentru majoritatea 
începătorilor în IM, primul obiectiv va fi să ofere o reflectare 
pentru fiecare întrebare şi apoi să ajungă la acel raport. 


4. _F _ Întrebările închise nu sunt „greşite”. Sunt pur si 
simplu un instrument limitat, aşa că încercăm să le evităm 
şi să folosim în locul lor întrebări deschise. Însă există 
situaţii în care sunt preferabile întrebările închise. În 


general, scopul este să punem mai multe întrebări deschise 
decât închise. 


5. _A_ Scopul aprecierilor este să atragă atenţia asupra 
resurselor interne pe care clientul le aduce în acea relație. 
Din nou, evităm complimentele (de exemplu, evaluările 
exterioare) şi încurajările în favoarea recunoaşterii şi 
aprecierii atributelor, calităților şi valorilor interioare. 
Clientilor le servesc mai bine formulările de tipul „Eşti o 
persoană care pretuieste sinceritatea” decât „Eu cred că esti 
o persoană sinceră” sau „Ştiu că faci asta pentru că eşti o 
persoană sinceră”. 


6. _ F _ În prezent nu există dovezi empirice care să susțină 
această poziție. Ideea se bazează pe experienţă şi observație 
şi trebuie considerată o linie directoare care poate evita 
reacțiile negative ale clienților la aprecierile exprimate de 
practician. Această linie directoare se poate schimba în 
funcție de rezultatele cercetărilor ulterioare. 


7. _F _ Dintre abilitățile OARS+I, aprecierile tind să apară 
cel mai putin frecvent. Se pare că practicienii se 
concentrează asupra altor domenii, iar acesta este fie uitat, 
fie trecut cu vederea. Invers, practicienii pot considera 
întregul proces IM ca fiind un proces de apreciere şi se poate 
să aibă impresia că e nenecesar să ofere aprecieri explicite. 
Desi se poate ca aşa să stea lucrurile, pare important sa 
recunoaştem şi să apreciem deschis punctele forte ale 
clienților, pe baza celorlalte lucruri despre care am discutat. 
Aprecierile pot oferi şi beneficii, prilejuind apariția unor 
emoții pozitive. 


8._F_ Desi cu toţii ne-am obişnuit să folosim conjunctia 
dar, aceasta are nefericitul efect secundar de a elimina 
partea enunțată înaintea lui dar. Prin opoziție, şi le permite 
ambelor elemente ale frazei să se situeze pe poziții egale. Să 
luăm, de exemplu, următoarele două formulări: 


„Te-ai tuns bine, dar e destul de scurt.” 
„Te-ai tuns bine şi e destul de scurt.” 
Observi o diferență? 


9._F _ Pe lângă faptul că sunt plăcute urechilor noastre, s- 
a demonstrat că aprecierile susțin limbajul pro-schimbare şi 
reduc limbajul anti-schimbare, ceea ce le face importante în 
procesul de transformare personală. 


10. _ A _ Dacă doar am oglindi spusele clienților, nu i-am 
ajuta să iasă din impas. Pe lângă faptul că îi ajutăm să audă 
din nou ce ne-au spus, ne ocupăm selectiv de anumite 
elemente (excluzându-le pe altele) şi prezentăm aceste 
informații într-un mod care ajută clienţii să ajungă la o 
înțelegere mai bună a situației lor. 


În practică 


Să revenim la Barbara şi să continuăm dialogul de unde l- 


am întrerupt. 


Afirmatie 


P: Scopul e sa reusesti si tu sa 
crezi că facultatea e modul de a 
face asta. De asemenea, te simți 
pregătită şi capabilă de asta. 


C: Aşa e. Cred că sunt mai 
matură şi creierul meu s-a 
vindecat. 


P: Ei bine, probabil că avem aici 
un punct bun de la care să 
începem. Ai spus de mai multe 
ori că te-ai schimbat şi te-ai 
dezvoltat. Vorbeşte-mi despre 
asta. 


C: Am aflat mai multe despre 
modurile în care creierul meu 
funcționează sau nu. Ştiu că-mi 
ia mai mult să înțeleg diversele 
lucruri. Trebuie să le parcurg mai 
încet decât alții. Trebuie să le cer 
oamenilor să-mi explice şi să mă 
folosesc de anumite strategii care 
să mă ajute să memorez. 


P: Ai ajuns să cunoşti şi să 

accepti unele lucruri despre 
modul în care funcționează 

creierul tău. 


Comentariu 


Reflectări profunde. 


Oferă mai multe 
informații. 


Reflectare de suprafață 
urmată de o întrebare 
deschisă. 


Oferă un volum 
semnificativ de 
informații şi cunoaştere 
interioară. 


Apreciere. 


C: Da. Nu a fost întotdeauna aşa. Clienta adaugă 
Obisnuiam să mă prefac că eram informații de profunzime. 
la fel sau mă împotriveam când 

oamenii îmi spuneau că trebuia 

să fac lucrurile diferit. M-am şi 

certat cu părinţii. Nu voiam să fiu 

diferită. 

P: Ai ajuns să înţelegi că o astfel  Reflectare profundă. 
de schimbare ar însemna că 

trebuie să renunti la nişte lucruri 

pe care chiar iti doreai să le ai in 


viata. 

C: Da. Cred ca asa e. E 0 parte Revine la preocuparile ei. 
din ce ma ingrijoreaza in prezent. 

P: Se pare ca esti destul de Apreciere ca parte a unui 
conştientă de tine. Nu o sa te rezumat de creare de 
păcăleşti singură în privința a legături. 


ceea ce faci. Şi în acelaşi timp 
există lucruri pe care vrei să le 
realizezi şi eşti îngrijorată că 
poate n-o să reusesti din cauza 
felului în care stau lucrurile azi şi 
a greutăților pe care le-ai avut în 
timpul liceului. 


C: Cred că aşa e. Sunt îngrijorată Recunoaste că are unele 
pentru cum stau lucrurile azi şi îndoieli. 

mă întreb dacă pot s-o fac. Cred 

că pot, dar nu sunt sigură. 


P: O parte din lucrurile care te şi  Reflectare profundă care 
îngrijorează şi în acelaşi timp îți adaugă un element de 
oferă speranţă iti oferă nişte parteneriat în procesul 


răspunsuri care te pot ghida. de implicare. 
C: Aşa e. Confirmă acuratețea. 


P: Şi scopul aici este să reuşeşti. Continuarea ideii 

Vorbeste-mi putin despre cum ar anterioare, urmată de o 

fi viața ta — cu sau fără facultate afirmație deschisă - pe 

— dacă ai reuşi în acest proces. care o încadrăm în 
categoria întrebărilor -, 
care îndreaptă şi 
încadrează discuția către 
o nouă direcție. 


C: Aş avea un serviciu care mi-ar Oferă informații. 
plăcea şi aş fi plătită suficient cât 
să trăiesc din asta. 


P: Ceva ce ţi-ai dori... Reflectare de suprafață. 


C: Sigur, ca in orice serviciu, o să Oferă informații. 
fie şi parti care n-o să-mi placă. 

Dar, când mă trezesc dimineața 

n-o să mă sperie că trebuie să mă 

duc acolo şi aş simți că-mi 

folosesc întrucâtva creierul. 


C: N-ar trebui să fie perfect, dar Reflectarea coboară 


te-ar valoriza si ai fi pretuita nivelul apei. 

pentru lucrurile cu care 

contribui. 

C: Nu mă aştept să fie perfect. Extinde perspectiva. 

P: Şi ar fi suficient cât să te Reflectarea face legătura 


descurci cu banii. Ce altceva ti-ar cu informații anterioare. 
sugera că acest proces ar fi unul Intrebarea deschisă 
reuşit? solicită informaţii. 


C: Vreau să simt că sunt Oferă mai multe 


productivă, că particip cu ceva. Şi informații. 


vreau să fiu mulțumită. 


P: Acum nu te simți aşa. 


C: Uneori mă simt. Adică sunt 
mulțumită că sunt mamă. Mă 
înțeleg bine cu soțul meu — de 
cele mai multe ori. Banii sunt o 
problemă uneori, dar în general 
sunt mulțumită. Chiar ne-ar 
ajuta să avem mai mulți bani. 


P: Sub unele aspecte nu eşti 
departe de ce iti doreşti, desi ai 
vrea să ai putin mai mult. 


C: Cred că aşa e. 


P: Ce altceva ar mai fi? 


C: Aş vrea să simt că slujba mea 
contribuie cu ceva la comunitate. 


P: E important pentru tine să faci 
ce poți pentru ca lumea să fie un 
loc putin mai bun. 


C: M-au ajutat mulți oameni de-a 
lungul anilor şi aş vrea să ofer la 
rândul meu ajutor. 


P: Lasă-mă să văd dacă am 


Reflectarea ajunge la 
partea icebergului 
situată sub apă. 


Oferă informații 
importante despre cadrul 
ei general de viata. 


Reflectare de suprafață 
care organizează 
conținutul. 


Acord al clientei. Modul 
în care îşi vede situația 
şi obiectivele pare să se 
schimbe şi să devină mai 
clar. 


Întrebare deschisă. 


Adaugă informații. 


Apreciere. 


Oferă informații. 


Rezumat de tranziție, 


înțeles. Sub multe aspecte, ai 
deja lucrurile pe care ti le doreşti 
în viata. Eşti mamă. Ai o relație 
iubitoare cu soțul tău. Sunt 
unele lucruri pe care ţi-ai dori să 
le ai: mai mulți bani şi un 
serviciu în care să te simţi 
valorizată si unde să-ți placă sa 
te duci dimineața. Ai vrea şi să 
oferi ceva comunităţii, ceea ce 
sună mai important chiar decât o 
slujbă — desi ar fi grozav dacă ai 
avea un job. Deci, mă întreb eu, 
unde s-ar încadra facultatea în 
modul în care defineşti reuşita? 


C: Cred că întotdeauna am 
considerat facultatea ceva ce faci 
dacă vrei să ai lucrurile astea. 


P: Ceva ce trebuie să faci, deşi 
acum ai îndoieli. 


C: Cred că mă gândesc că poate 
am fost puţin prea fixată pe 
facultate. Poate că nu trebuie, 
deşi cred că unele lucruri ar fi 
mai simple dacă aş termina o 
facultate. 


P: S-ar putea să nu fie singura 
modalitate. 


C: E ciudat, acum mă simt mai 
puţin tensionată. 


P: Ca şi cum poate s-au deschis 


care revine la întrebarea 
despre facultate. 


Oferă informaţii despre 
modul ei de gândire. 


Reflectare profundă. 


Explorează şi în acelaşi 
timp oferă informații. 


Reflectare directionala de 
suprafata. 


Isi observa reactia 
interioara. 


Reflectare profunda. 


unele uşi. Sunt mai multe direcții 
şi putin mai mult spațiu în care 
poţi să respiri. 


C: Da. Nu mai sunt aşa Clienta oferă o 

îngrijorată pentru evaluarea asta. perspectivă modificată. 

P: Vor exista oricum opţiuni. Continuarea ideii 
anterioare. 


În această interacţiune se pot vedea toate abilitățile de bază. 
Prin ascultarea atentă, apar oportunitățile pentru aprecieri. 
Întrebările sunt utilizate pentru obținerea de informaţii şi 
pentru mutarea centrului atenției. Din nou, principalul 
obiectiv este implicarea. Însă, chiar şi în timpul implicării, 
practicianul nu urmează pur şi simplu clienta oriunde şi-ar 
dori ea să ajungă. Reflectările ajung în profunzime pentru a- 
i clarifica din gânduri; un rezumat de tranziție face legătura 
cu preocuparea inițială; prin aprecieri i se recunosc 
competențele; ea observă o modificare a stării ei fizice şi a 
emoțiilor ei. Chiar şi în acest proces de implicare 
practicianul creează şi directioneaza un impuls spre 
schimbare. 


Acesta este şi un exemplu în care clientul şi practicianul au 
planuri diferite la începutul şedinţei. Pentru clientă, planul 
este menținerea propriei intenţii (de exemplu, să se ducă la 
facultate), în timp ce pentru practician, intenţia e să asiste 
agenția în privința alocării înțelepte a fondurilor (de 
exemplu, să stabilească dacă facultatea era o opţiune bună). 
Prin petrecerea acestui timp la nivelul implicării, 
practicianul şi clienta au putut să identifice un plan mai 
larg cu care amândoi să fie de acord - focalizarea ei asupra 


a ceea ce înseamnă sa reusesti — şi care îndeplinea 
obiectivele amândurora. Practicianul s-a folosit de OARS 
pentru a ajunge la această relație de colaborare. Capitolul 7 
discută mai detaliat această temă a stabilirii obiectivelor. 


Incercati asta! 


Exercitiul 5.1. Transformarea 
intrebarilor închise 


Le punem adesea intrebari standard clientilor nostri. Acest 
exercițiu vă cere să transformați întrebările închise care 
apar frecvent şi care pot sau nu să facă parte din cadrul 
vostru. După reformularea acestor întrebări, ganditi-va la 
cele pe care le folosiți în activitatea voastră. Scrieti-le şi 
transformati-le şi pe acestea. 


Exercitiul 5.2. Întrebări care vizează 
implicarea 


Este, de asemenea, utilă formularea de întrebări bune care 
se referă la unul dintre cele patru procese în care se află 
clienții. Pentru această activitate, citiți afirmaţia clientului şi 
apoi formulati două întrebări diferite care pot contribui la 


susținerea implicării. Vom reveni la acest exercițiu când vom 
discuta şi celelalte procese (focalizarea, evocarea şi 
planificarea) pentru dezvoltarea şi altor tipuri de întrebări. 


Exercitiul 5.3. Căutarea aprecierilor 


In această activitate veţi citi despre un client, vă veți gândi 
la situaţia sa, veți nota punctele forte pe care le observați la 
el şi apoi veţi formula afirmaţii pe baza acestor aspecte 
pozitive. Incercati să folosiți formulări bazate pe pronumele 
„tu 


Exercitiul 5.4. Puncte forte ale 
clienților mei 


In această activitate vă veţi gândi la clienţii cu care lucraţi în 
contextul vostru. Cerinta este să vă gândiţi la provocările cu 
care clienții voştri se confruntă în acest context şi la 
resursele pe care ei le aduc în şedinţe. Acest exercițiu poate 
fi dificil, dat fiind că adesea ne concentrăm asupra 
deficitelor, şi nu asupra aspectelor pozitive. Sunt oferite 
câteva exemple care să vă ajute în această activitate. 


Exercitiul 5.5. Formularea rezumatelor 


Citiţi transcrierea şi identificați diferitele tehnici utilizate de 
practician. Apoi puneti-va în locul lui. Scrieţi un rezumat pe 
care îl considerați util. 


Exercitiul 5.6. Rezumate in timp real, 
la oră de vârf 


În Capitolul 4 am formulat reflectări în contextul în care 
urmăream emisiuni radio/TV sau podcasturi. Acest 
exercițiu extinde această activitate şi include formularea de 
rezumate. Puteți aplica aceeaşi tehnică în cazul rubricii de 
sfaturi dintr-un ziar. 


Muncă în echipă 


Toate exerciţiile din secțiunea „Încercaţi asta!” pot fi 
realizate împreună cu altcineva, inclusiv Exercitiul 5.6. O 
formă modificată a acestui exercițiu constă în alegerea unui 
ziar local şi căutarea unui articol de opinie. Unul dintre voi 
citeşte cu voce tare primele două sau trei paragrafe, după 
care se opreşte. Celălalt încearcă apoi să formuleze o 
întrebare deschisă, o apreciere şi un rezumat. După care e 
rândul celui care a citit să facă acelaşi lucru. Apoi schimbaţi 
rolurile. 


Aceste abilități pot fi practicate şi în alte forme. Acestea se 
bazează pe întrebările utilizate în exercițiul numit „Virginia 
reel” (după dansul popular omonim executat în perechi, în 
spațiul nord-american — n.red.). O persoană ascultă si 
cealaltă vorbeşte (puteți juca pe rând rolurile). Puneti 
întrebările şi apoi straduiti-va să folosiţi fiecare proces din 
cadrul OARS cel puţin o dată în această conversație. 
Continuati până epuizați tema şi apoi schimbaţi rolurile. 


„Cum ai primit numele pe care îl ai?” 


„Povesteşte-mi cum a fost să mergi prima oară pe bicicletă 
fără roti ajutătoare.” 


„Cum a fost prima ta întâlnire?” 


„Ce iti place să faci în vacanțe?” 


„Dacă ai putea să ai altă profesie, ce ai vrea să faci?” 


„Ce vrei să faci când ieşi la pensie?” 


„Care e următorul pas pe care vrei să îl faci în viata pentru 
sănătatea şi bunăstarea ta?” 


O altă abordare utilă pentru exersarea abilităților pentru IM 
este filmul Video Assessment of Simulated Encounters — 


Revised (VASE-R; vezi www.adai.washington.edu). VASE-R 
este un instrument care urmăreşte trei clienți care consumă 
droguri şi îi cere spectatorului să scrie răspunsurile pe care 
le-ar oferi dacă i-ar consilia. Uitaţi-vă la DVD alături de 
partenerul de exerciții. După fiecare frază a clientului, 
puneţi pauză şi scrieți un răspuns de ascultare reflexivă, o 
apreciere şi o întrebare deschisă. Apoi discutati 
răspunsurile voastre înainte de a trece la următoare frază a 
clientului. Când ajungeţi la rezumate, alegeți fiecare câte un 
tip de rezumat şi scrieți-l. Apoi încercați să scrieți împreună 
un al treilea tip de rezumat. 


În sfârşit, în şedinţele cu clienţii puteţi să alegeţi să vă 
concentrați asupra unei singure tehnici într-o anumită 
şedinţă. Această sugestie nu înseamnă să aplicaţi doar acea 
tehnică, ci să căutați în mod conştient ocazii de a o exersa. 
De exemplu, puteţi decide că vreți să-i oferiţi clientului cel 
putin trei aprecieri într-o şedinţă. Fiţi atent la modul in care 
clientul reacționează şi apoi discutati despre aceasta cu 
partenerul de exerciţii. 


Alte observaţii... 


Leffingwell, Neumann, Babitske, Leedy şi Walters (2006) 
emit ipoteza că principiile psihologiei sociale pot fi aplicate 
pentru amplificarea efectului IM. Ei observă importanța a 
două concepte: predispoziția defensivă şi teoria 
autoaprecierii. 


Predispozitia defensivă (defensive bias) este „tendința 
oamenilor de a minimaliza efectul informaţiilor care le 
amenință imaginea de sine” (Leffingwell et al., 2006, p. 2). 
Leffingwell şi colegii sai observă că acei clienți care au 
comportamente de risc tind să minimalizeze riscul, pun la 
îndoială acurateţea evaluării riscului şi generează explicații 
alternative. Această predispozitie a fost identificată în cadrul 
mai multor comportamente problematice. 


Leffingwell et al. (2006) observă că teoria autoaprecierii 
poate fi o bună modalitate de a înțelege această 
predispozitie. Concret, clienții sunt direct interesați de 
conservarea unei imagini pozitive de sine, pe care şi-o 
mențin considerându-se competenți, responsabili şi 
adaptabili (Steele, 1988). Când clienţii se implică în 
comportamente opuse acestei predispozitii, ei resimt o formă 
de disonanta cognitivă şi trebuie astfel să reacționeze pentru 
reducerea disconfortului emotional. Concret, ei elimina 
mesajul care i-a deranjat. Din moment ce IM constă adesea 
în aducerea clienţilor în situaţia de a se confrunta cu 
realități dure, aceasta predispozitie defensivă prezintă o 
provocare. 


Leffingwell et al. (2006) mai observă că implicarea clienților 
în activități de autoapreciere înainte de confruntarea cu 
provocările la adresa valorii propriei persoane poate reduce 
aceasta predispozitie defensivă - chiar şi când aceste 
activități anterioare nu au legătură directă cu materialul 
care urmează. De exemplu, explorarea de către clienți a 
valorilor personale pare să ofere acest efect de protecție. 
Aceste concluzii sugerează de asemenea că explorarea de 
către clienți a aspectelor pozitive dintr-un domeniu 
problematic, înainte de a trebui să se axeze pe aspectele mai 


puţin pozitive, poate contribui la reducerea acestei 
predispozitii defensive. Astfel, comportamentul problematic 
va reprezenta o amenințare mai mică la adresa imaginii de 
sine. Această schimbare poate fi exprimată într-un mod 
direct: „Îmi dau seama că obţin aceste avantaje prin acest 
comportament, aşa că nu e atât de ciudat daca l-aş aplica in 
continuare; dar ar fi mai bine dacă m-aş opri”. 


Au avut loc numeroase discuţii în comunitatea de formare în 
IM în privința recomandării de explorare a limbajului anti- 
schimbare, după cum se sugerează mai sus. Deşi există 
unele date care susţin că e preferabilă precautia, aceasta 
atitudine nu trebuie — după părerea mea - evitată de fiecare 
dată. Cu toate acestea, este important să observăm că 
această tehnică se aplică strategic şi diferenţial, nu într-un 
mod uniform. Această abordare este congruentă cu ideea la 
care vom reveni mai târziu când vom discuta despre 
evocare: important este echilibrul dintre limbajul pro- 
schimbare şi limbajul anti-schimbare, nu doar apariția 
limbajului pro-schimbare. 


EXERCIŢIUL 5.1. Transformarea 
întrebărilor închise 


Se întâmplă frecvent să le adresăm clienților noştri întrebări 
standard. Acest exercițiu vă cere să transformați întrebări 
închise obişnuite care pot să facă parte sau nu din cadrul 
vostru. Gândiţi-vă apoi şi la altele pe care le folosiți în 


munca voastră. Notati-le şi apoi transformati-le şi pe 
acestea. Incercati să identificați două întrebări alternative 
pentru fiecare întrebare obişnuită: 


Te simţi bine azi? 


Eşti căsătorit? 


Cât bei de obicei la o ocazie? 


A fost bine la şcoală azi? 


Exemple de soluţii pentru Exercitiul 5.1 


Te simţi bine azi? 
1. Ce anume a fost bine astăzi până în momentul ăsta? 


2. Cu ce ai vrea să începem azi? 


Eşti căsătorit? 
1. Vorbeşte-mi despre relaţiile importante din viaţa ta. 


2. Cum stau lucrurile acasă? 


Cât bei de obicei la o ocazie? 


1. Cum e pentru tine o situaţie obişnuită în care 
consumi alcool? 


2. Povesteşte-mi cum e pentru tine o seară în oraş. 


A fost bine la şcoală azi? 
1. Despre ce aţi vorbit astăzi la prânz? 


2. Povesteşte-mi, ce s-a întâmplat interesant sau 
amuzant azi? 


EXERCIŢIUL 5.2. Întrebări care vizează 
implicarea 


Este utilă şi exersarea unor întrebări bine formate, aşa încât 
să fie direcționate spre unul dintre cele patru procese în 
care se află clienţii. Pentru această activitate veți citi o 
afirmaţie a unui client şi apoi veţi formula două întrebări 
diferite care pot contribui la susținerea implicării. Vom 
reveni la această cerință când vom discuta despre celelalte 
procese (focalizare, evocare şi planificare) pentru a exersa şi 
alte tipuri de întrebări. 


1. Cred că, în mod normal, copilul trebuie să înțeleagă că tu 
eşti părintele şi că trebuie să te asculte. Se întâmplă prea 
des să văd copii obraznici şi nu vreau să am de-a face cu 
aşa lipsă de respect. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 
Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


3. Îi iubesc pe copiii mei, dar uneori mă scot din minţi si 


atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


4. M-am săturat să am de-a face cu toată mizeria asta. Pur 
şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 
Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei nesfârşite. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


**BONUS** 


6. Iar începem: aceeaşi Mărie cu altă pălărie. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 5.2 


1. Cred că, în mod normal, copilul trebuie să înţeleagă 
că tu eşti părintele şi că trebuie să te asculte. Se 
întâmplă prea des să văd copii obraznici şi nu vreau să 
am de-a face cu aşa lipsă de respect. 


Întrebarea A: Vorbeşte-mi puţin despre ce înseamnă 
pentru tine să fii părinte. 


Întrebarea B: Cum se încadrează în tabloul vieţii tale 
faptul că eşti părinte? 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 


Întrebarea A: Care crezi că e motivul pentru care eşti 
aici? 


Întrebarea B: Ce informatie ti-ar fi utilă? 


3. Îi iubesc pe copiii mei, dar uneori mă scot din minţi şi 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 


Întrebarea A: Cum te simţi după unul din episoadele 
astea în care te simţi scos din minţi şi în care ai 
reacţionat într-un fel care nu-ţi place? 


Întrebarea B: Cum sunt momentele în care nu te simţi 
scos din minţi? 


4. M-am săturat să am de-a face cu toată mizeria asta. 
Pur şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 


Întrebarea A: Cu ce mizerie ai avut de-a face? 


Întrebarea B: Vorbeşte-mi despre cum vezi tu viaţa în 
ansamblu şi despre cum se încadrează mizeria asta aici. 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei 
nesfârşite. 


Întrebarea A: Ce ar trebui să se întâmple ca soţia ta să 
nu se mai plângă? 


Întrebarea B: Deci soţia ta e nemulțumită de unele 
lucruri - dar tu? 


6. Iar începem: aceeaşi Mărie cu altă pălărie. 


Întrebarea A: Cum ti se pare tiparul acesta 
comportamental? 


Întrebarea B: Asta este o parte din viata ta care nu-ţi 
place. Care sunt părţile care-ţi plac? 


EXERCITIUL 5.3. Formularea de 
aprecieri 


În această activitate veţi citi despre un client, vă veți gândi 
la situaţia lui, veți nota punctele forte pe care le observați, 

apoi veți formula aprecieri pe baza acestor aspecte pozitive. 
Incercati să folosiți formulări cu „tu”. 


O persoană cu diabet a început recent să folosească o pompă 
de insulină şi a avut parte de variaţii mari ale glicemiei (şi în 
sus, şi în jos). Îşi evaluează glicemia de cinci ori pe zi şi 
foloseşte pompa pentru administrarea insulinei de care are 
nevoie, dar asta s-ar putea să fie cauza pentru variațiile 
nivelului de glicemie, pe care încearcă să-l ţină sub control. 
Glicemia scăzută o trezeşte în toiul nopţii. Doctorul ei pe 
probleme de diabet a încercat să vorbească cu ea despre 
acest tipar comportamental, iar ea a răspuns observând că 
utilizarea pompei a fost ideea lui. 


1. Aspecte pozitive: 


2. Apreciere: 


Acest tânăr este adus la tribunalul pentru delincventa 
juvenilă a treia oară in mai putin de un an. A fost arestat 
pentru posesie de marijuana. Stătea pe stradă cu un grup de 
alti tineri fără adăpost când un grup de studenți a început să- 
i hartuiasca. El a sărit la bătaie. Cand a venit poliția şi i-a 
despărțit, punga de iarbă i-a căzut din buzunar. Are o 
atitudine insolentă de fiecare dată când ajunge la tribunal. 


1. Aspecte pozitive: 


2. Apreciere: 


O femeie cu o funcţie de conducere are probleme cu 
gestionarea numeroaselor lucruri pe care trebuie să le facă. 
Este tot timpul obosită şi îi e greu să se dea jos din pat când 
sună ceasul la 5 dimineața. Bea mai mult vin decât obişnuia 
cu câțiva ani în urmă doar pentru a se relaxa seara, după ce 
copiii sunt în pat şi după ce ultimele e-mailuri ale zilei au fost 
trimise. Soțul ei e îngrijorat pentru că e stresată, dar 
încercările de a vorbi despre efectul stresului sunt 
întâmpinate cu răspunsuri iritate, că ea trebuie să fie 
bărbatul în familia lor. 


1. Aspecte pozitive: 


2. Apreciere: 


Elmer are 95 de ani. Locuieşte singur, însă într-o instituție în 
care sunt disponibile îngrijiri pentru vârstnici. Participă 
intermitent la grupuri de exerciţii fizice şi îi face plăcere să 
interacționeze cu vecinii. Participă la întrunirile familiei sale, 
dar îi e dificil să audă ce se discută acolo şi adesea se simte 
izolat. Uită din ce în ce mai mult şi are nevoie să i se explice 
lucruri de mai multe ori; e nemulțumit că ceilalți mormdie şi 
nu-i înțelege. Pentru fiul lui, cel care trebuie să asculte toate 
aceste solicitări repetate şi plângeri frecvente, comunicarea lui 
Elmer i se pare manipulatoare. 


1. Aspecte pozitive: 


2. Apreciere: 


Trudy fumează. Ştie că nu-i face bine şi s-a săturat ca 
oamenii să-i tot spună asta. În timp, a ajuns să înțeleagă că 
obiceiul ei, care a apărut în contextul socializării, a devenit o 
dependenţă în toată regula. La un moment dat se va opri, dar 
nu acum. De fapt, în raport cu toate lucrurile care se întâmplă 
în viața ei, ăsta e singurul aspect pe care îl resimte ca fiind 
doar al ei. Se simte vinovată pentru fumatul excesiv şi 
încearcă să ascundă asta de ceilalți. 


1. Aspecte pozitive: 


2. Apreciere: 


Amos este un „bărbat adevărat”. După cum se exprimă el, 
„Muncesc ca să trăiesc”. Montează bare de oţel în construcția 
de zgârie-nori. Munceste într-un mediu în care un pas greşit 
înseamnă o cădere foarte lungă. Nu acceptă să-i vorbească 
nimeni de sus, nici superiorii lui, iar această atitudine îl costă 
uneori. Soţia lui se plânge că e distant; el nu prea ştie la ce se 
referă. Deşi o iubeşte şi îi spune asta, îl şi enervează 
trăncăneala ei şi dorinţa ei ca el să vorbească mai mult. fi 
cumpără flori, uneori se uită la televizor împreună şi nu se 
abate de la lucrurile pe care ea îşi doreşte ca el să le facă. 
Descoperă că are o dispoziţie din ce în ce mai proastă când 
ea vrea să meargă împreună la consiliere, pentru a învăța să 
comunice mai bine. Seara trecută a înjurat-o când ea a 


început iarăşi să vorbească despre consiliere, iar acum se 
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simte vinovat, dar nici nu vrea să „cedeze”. 


1. Aspecte pozitive: 


2. Apreciere: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 5.3 


O persoană cu diabet are dificultăţi în privința controlului 
nivelului glucozei din sânge. 


1. Aspecte pozitive: 


° Este implicată în încercarea de a-şi controla diabetul 
(îşi verifică glicemia de cinci ori pe zi, îşi administrează 
insulină). 


e Îşi verifică constant glicemia. 


2. Apreciere: 


e Esti foarte hotărâtă să controlezi lucrurile astea, în 
ciuda unor nereuşite. 


Acest tânăr este adus la tribunal pentru delincventa juvenilă 
a treia oară in mai putin de un an. 


1. Aspecte pozitive: 
e Îşi apără prietenii. 


e Îşi apără poziţia, chiar dacă asta îl costă. 


2. Apreciere: 


¢ Eşti un prieten loial care îi apără pe ceilalţi, chiar si 
atunci când asta îţi aduce necazuri. 


O femeie cu o funcție de conducere are probleme cu 
gestionarea numeroaselor lucruri pe care trebuie să le facă. 


1. Aspecte pozitive: 


° Este dispusă să muncească din greu pentru familia ei. 


e Se ridică tot timpul la înălţimea aşteptărilor, chiar 
dacă e din ce în ce mai greu să facă asta. 


+ Este capabilă să-şi amâne îndeplinirea dorințelor pana 
când necesităţile celorlalţi sunt îndeplinite (ale copiilor, 
ale destinatarilor e-mailurilor ei). 


2. Apreciere: 


° Eşti o persoană capabilă să muncească din greu, chiar 
până în punctul în care îţi amâni satisfacerea propriilor 
nevoi, atunci când crezi că asta ţi se cere. 


Elmer are 95 de ani. 


1. Aspecte pozitive: 
° Este independent şi sociabil. 
e Caută constant modalităţi de a fi activ şi sănătos. 


ea w 


e Îşi doreşte să se implice în activități împreună cu 
familia lui şi pune întrebări. 


2. Apreciere: 


° Eşti o persoană care îşi doreşte cu adevărat să se 
implice în relaţii cu oamenii şi în special cu familia. 


Trudy fumează. 


1. Aspecte pozitive: 
e Gândeşte independent. 


e Constientizeaza schimbările din comportamentul ei si 
asta o deranjează. 


e Îşi doreşte să fie mai sănătoasă. 


2. Apreciere: 


° Eşti o persoană care gândeşte cu propria minte. Nu o 
să cedezi pur şi simplu în fata dorințelor celorlalţi si de 
fapt poţi fi foarte hotărâtă odată ce ai luat o decizie. 


Amos e un „bărbat adevărat”. 


1. Aspecte pozitive: 
e Îşi iubeşte soţia şi încearcă în felul lui să-i arate asta. 


e Este dispus să nu cedeze în fata criticii si 
dezacordului. 


e Recunoaşte când a depăşit limita. 


2. Apreciere: 


* Eşti o persoană care îşi iubeşte mult soţia si esti 
dispus să-i arăţi asta în feluri pe care le consideri 
potrivite. 


EXERCITIUL 5.4. Punctele forte ale 
clienţilor mei 


Gândiţi-vă la clienții dvs. şi la contextul şedinţelor voastre. 
Cu ce provocări se confruntă clienții dvs. în acest context? 
Ce resurse aduc ei în şedinţe? De exemplu, într-un cadru de 
asistență socială, există adesea percepția că respectivii 
clienți păcălesc sistemul ca să obțină beneficii şi nu îşi 
descriu situația cu sinceritate. În acest context, printre 
punctele forte ale clienților se pot număra: 


e Capacitatea de a observa cum funcționează sistemul. 


e Capacitatea de a sesiza oportunitățile. 


e Constientizarea propriilor puncte forte şi a modului în care 
le pot folosi pentru a-şi îndeplini nevoile. 


e Creativitatea de a face sistemul să le ofere lucrurile pe care 
şi le doresc şi de care au nevoie. 


e Capacitatea de a lua in mod activ decizii în ce-i priveşte. 


e Hotărâre, curaj şi îndrăzneală. 


Acum ganditi-va la clienţii dvs. Nu vă opriți la evaluările 
negative evidente (de ex., „Clienţii mei se pricep să mintă”), 
ci găsiți aspectele pozitive care pot fi în spatele acestui 
comportament. Odată ce-ati realizat o lista completă, 
ganditi-va la resursele pe care aceste puncte forte le aduc 
clienților dvs. şi la modul în care le puteți comunica asta 
într-o modalitate care să îi îndrume spre o schimbare 
pozitivă. Pasii sunt următorii: 


1. Alcatuiti o listă cu punctele forte ale clienţilor şi apoi 
raspundeti la întrebările despre fiecare aspect pozitiv. 


2. Cum exprimă clientul acest punct forte? 


3. Cum îl ajută pe client acest punct forte? 


4. Scrieţi o apreciere în care folosiți o formulare cu „tu”. 


Fișă de lucru pentru Exercitiul 5.4 


Exemplu: Un bărbat care a suferit recent un 
alimente de tip fast-food. 
Punct forte: Este hotărât să ia propriile deci, 


Exprimare? Se opune ideii de schimbare a cc 
medicul îi spune că trebuie să-și modific 
tru a evita un alt infarct. 

Cum îl ajută? Îi permite să-și păstreze întru 
pe care simte că nu o poate controla. Îi o 
mie. Este consecvent propriilor valori. 

Apreciere? Nu esti o persoană care face cev: 
neva. Trebuie să hotărăști ce e bine pentr 
să te opui unor presiuni teribile. 


(Completaţi în functie de diferitele situatii.) 


Situaţia clientului: 


EXERCITIUL 5.5. Formularea de 
rezumate 


Citiţi următoarea transcriere şi identificați diferitele tehnici 
utilizate de practician. Apoi puneti-va în locul 
practicianului. Scrieți rezumatul pe care îl considerați 
adecvat. Incercati să alegeţi un tip anume de rezumat 
(strângere de informații, creare de legături, tranziție) înainte 
a-l scrie. Nu uitaţi să fiți selectiv în privința lucrurilor pe 
care le adăugați în rezumat. După ce ati terminat, mai 
scrieți unul de alt tip. 


Afirmatii ale practicianului/clientului Tip de 
raspuns 


P: Vorbeste-mi despre motivul pentru care ai venit 
acum la aceasta agentie de orientare profesionala 
pentru persoanele cu handicap. 


C: La ce te referi? 


P: Ce anume din prezent te-a facut sa simti ca 
acum e momentul potrivit? 


C: Trebuie sa ma intorc la munca si sa-mi sustin 
familia. Mi-a mai trecut durerea, asa ca trebuie sa 
fac ceva. 


P: Faptul ca te simti mai bine te face sa te 
gandesti sa revii la munca. 


C: Da. Adică eu imi făceam griji pentru bani si 


acum două luni, dar mă simțeam prea rău ca să 
pot să fac ceva. 


P: Te simți mai bine acum şi asta e o uşă deschisă 
spre a te ocupa şi de alte lucruri pentru care iti 
făceai griji. 

C: Nu vreau ca soția mea să muncească atât de 
mult. A trebuit deja să lucreze ore suplimentare şi 
are şi ea problemele ei de sănătate. Şi pur şi 
simplu vreau să-mi susțin familia în loc să stau 
degeaba acasă. 


P: Nu eşti o persoană căreia să-i placă să stea 
degeaba. Eşti tipul de om care-şi susține familia. 
Te deranjează faptul că nu ai putut să faci asta şi 
te doare si mai tare când vezi cat o costă pe soția 
ta. 


C: Exact. Toată viața am muncit şi după aia am 
avut probleme cu spatele — si dintr-odată n-am 
mai putut să fac nimic. Trebuie să fac ceva — doar 
că în ultimele luni n-am putut şi asta m-a 
descurajat destul de tare. 


P: (Scrieţi un rezumat.) 


Solutie la Exercitiul 5.5 


EXERCITIUL 5.6. Rezumate in timp 
real, la ora de varf 


În Capitolul 2 am exersat construirea de reflectări pornind 
de la emisiuni radio/TV sau de la podcasturi. Acest exercițiu 
extinde această activitate la realizarea de rezumate. 
Ascultati câteva replici şi, după ce ati obținut suficiente 
informaţii, puneţi pauză sau opriți emisiunea şi scrieți un 
rezumat. Nu uitaţi să fiți concis, să includeți ambivalenta 
(dacă o observați) şi să sustineti limbajul pro-schimbare. 
Puteţi folosi aceeaşi tehnică pe care ati aplicat-o în cazul 
articolului de opinie. 


De ce le numesc „rezumate în timp real, la ora de vârf”? 
Pentru ca, dacă sunteți blocat in trafic când va duceti la 
serviciu sau vă intoarceti acasă, aceasta e o oportunitate de 
a exersa această abilitate. Şi pentru că, la radioul din 
maşină, n-aveţi cum să înregistrați, se întâmplă în timp 
real! 


Capitolul 6. Explorarea valorilor şi 
obiectivelor 


Introducere 


Când pauza de publicitate s-a terminat, gazda emisiunii 
sportive de la radio a reluat discuția: 


— Vorbim despre părinţii care se duc la evenimentele 
sportive ale copiilor, iar alături de mine este colegul meu, 
Michael, care se enervează la meciuri. Deci, spune-mi, 
Michael, ce anume strigi? 


— „Hai, arbitrule, lasă copiii să joace!” Sau: „Ce se-ntâmplă? 
Ce facem aici?!” 


— Nu tipi la antrenor sau la copii. 


— Nu. Nu tip niciodată la antrenori sau la copii. 


— Dar, pe bune? Tipi la nişte puşti care arbitreaza pe gratis 
sau pentru 3 dolari pe meci? 


— Nu-i aşa. Ei fac 10 dolari pe meci şi nu sunt nişte puşti. 
Majoritatea sunt bărbați aflați la vârsta de mijloc. 


— Totuşi. Nu ţi-e ruşine? 


— Ar putea cel putin să nu fie leneşi. Adică, măcar să alerge 
şi ei pe teren! 


— Dar asta nu e ca şi cum ai tipa la profesorul copilului 
tău? Ai face aşa ceva? 


— Nu, nu. N-aş face asta, dar ăştia nu sunt profesorii 
copilului meu. 


— Deci rişti să fii scos din sală şi să n-o vezi pe fiica ta 
jucând. Nu te-ar deranja asta? 


— Da şi nu sunt mândru de asta, dar până acum nu s-a 
întâmplat. Pur şi simplu încep să fiu competitiv şi nu prea 
pot să mă opresc. Vreau să zic că îmi spun să nu fac asta şi 
că nu vreau să o fac de râs, dar tot aşa reactionez. Nu 
înțeleg de ce. 


— Am impresia că mai e ceva aici. Până la urmă, al cui e 
timpul ăsta? E timpul tău sau e timpul ei? Ce e 
surprinzător, Michael, e că te pricepi să te pui în locul 
altora. Totuşi, în acest caz, mi se pare ca tu furi din timpul 
fiicei tale. Vreau să zic că tu ai avut timpul tău. Ai fost un 
sportiv grozav la liceu şi la facultate. Ai făcut sport de 
performanță. Ca părinte, ştiu cât eşti de atent la necesitățile 
copiilor tăi, şi nu la ale tale. Aşa că, al cui e timpul ăsta? 


— Uau! (Pauză, apoi mai încet:) Asta e prima oară în 
emisiunea de azi când scriu. Asta chiar e bună, e bună de 
tot. Al cui e timpul ăsta? 


Pentru Michael s-a întâmplat ceva în această ultimă 
interacțiune — ce anume? Dacă ne uităm la tehnici, reflectari 
şi întrebări, aceste intervenții au apărut şi înainte de 
ultimele replici, deci, din această perspectivă, nu ar fi nimic 
nou. Însă în acest moment ceva a fost diferit pentru 
Michael. Deşi au fost şi alte lucruri care par să aibă 
importanță, nu a existat nimic altceva care să-l facă pe 
Michael să reflecteze cu adevărat la situație. Unele replici 


chiar au provocat contraargumente. Se pare că întrebarea 
colegului său, „Până la urmă, al cui e timpul asta?”, alături 
de reamintirea capacității de empatie şi a convingerilor lui 
Michael despre parenting au atins un subiect important: 
valorile lui Michael. De ce valorile lui contează atât de mult 
fata de celelalte argumente, în a-l determina să nu tipe la 
arbitri? 


O privire în profunzime 


Când le descrie IM începătorilor, un coleg spune că multe 
terapii se concentrează asupra aspectelor schimbării în 
termeni de „ce” şi „cum”, pe cand IM răspunde la „de ce?” 
Aceasta nu e o concepţie nouă. În anii 1970, Rokeach 
explora rolul pe care îl joacă valorile în viata oamenilor. El 
avea convingerea că valorile pot să ghideze deciziile şi 
comportamentul, însă nu întotdeauna. Rokeach a descoperit 
că e posibilă diferențierea între valorile de bază ale 
individului şi cele periferice; asta nu e neapărat o surpriză. 
Nu toate valorile au aceeaşi greutate. Însă el a demonstrat şi 
că, dacă le cerea oamenilor să examineze relația dintre 
valori, aceasta determina o modificare a ierarhiei acestor 
valori şi o modificare ulterioară durabilă a 
comportamentului (Rokeach, 1973). Dar am sărit deja la 
procesele de focalizare şi evocare, iar acum vrem să 
rămânem la implicare. 


9 Deşi nu sunt puţini cei care spun asta, Chris Dunn este primul pe care 
l-am auzit articulând această idee. 


Dacă scopul nostru este să oferim un mediu sigur şi să 
încercăm să înțelegem cine este acea persoană, atunci 
explorarea valorilor şi obiectivelor este o propunere evidentă. 
Aceste domenii ne permit să înțelegem la un nivel mult mai 
profund cine sunt clienţii în prezent şi unde vor să ajungă în 
viitor. 


Valori 


Există modalități formale şi informale de explorare a 
valorilor. Un mod informal constă în observarea şi 
reflectarea valorilor când par să fie exprimate. Unul dintre 
prezentatorii emisiunii de la radio a spus la început: „Ce e 
surprinzător, Michael, e că te pricepi să te pui în locul 
altora”. Apoi a adăugat: „Ca părinte, ştiu cât eşti de atent la 
nevoile copiilor tăi, şi nu la ale tale”. Ambele afirmații 
reflectă valori pe care colegul lui le-a văzut la Michael. 


O altă metodă informală este formularea de întrebări directe 
despre valori. Câteva exemple: 


„Care sunt principalele trei sau patru lucruri importante în 
viata ta?” 


»Cand te gandesti la viata ta, care sunt lucrurile care te 
definesc in mod fundamental?” 


„În cele mai bune momente ale tale, cum eşti ca persoană?” 


„Dacă l-aş întreba pe un prieten de-al tău, care ar fi 
lucrurile despre care ar spune că te definesc ca persoană?” 


„Dacă ai fi celebru şi ai juca într-un reality show, ce ar 
observa oamenii care te-ar vedea filmat de-a lungul unei zile 
întregi?”10 


În plus fata de aceste abordări informale poate fi aplicată şi 
una formală, cum ar fi sortarea cartonaşelor de valori 
(values card sort — pe scurt: VCS). VCS presupune folosirea 
unor cartonaşe asemănătoare celor din pachetele de cărți de 
joc, pe care sunt inscripționate diferite valori, iar acestea pot 
fi aşezate în teancuri separate. (Aceste cartonase se pot găsi 
pe internet căutând „values card printable”; pot fi obținute 
şi prin website-ul MINT - www.motivationalinterviewing.org.) 
Există diverse moduri în care pot fi utilizate aceste 
cartonaşe. În continuare, voi discuta despre modul în care 
lucrez eu. 


Incepeti prin a-i cere clientului să ordoneze cartonaşele in 
două teancuri, „Neimportante” şi „Importante”. Când mai 
multe cartonaşe ajung inevitabil în categoria „Importante”, 
luati-va un moment pentru a observa că sunt multe lucruri 
importante pentru client şi spuneţi-i că, de fapt, multi dintre 
noi avem mai multe valori. 


10 Le mulțumesc lui Michelle Stephen şi PRI pentru această abordare. 


Apoi cereti-i clientului să lase deoparte cartonasele mai 
putin importante din teancul de „Importante” şi să aleagă 
vreo cinci cartonaşe care să formeze teancul „Cele mai 
importante”. Apoi cereti-i să vorbească, in orice ordine 
doreşte, despre ce înseamnă pentru el fiecare valoare din 
această categorie. Ascultati cu empatie, încercând sa 
intelegeti semnificaţiile unice pe care fiecare valoare o are 
pentru client şi căutați temele, legăturile sau tensiunile 
subiacente. Pentru acest proces este esenţială o atitudine 
necritică şi o utilizare din plin a abilităților OARS. 


În scopul implicării, activitatea de ordonare a valorilor s-ar 
încheia aici. Adică avem acum o înțelegere mai profundă a 
persoanei şi a lucrurilor importante pentru ea. Însă, în mod 
traditional, terapeutii IM vor fi trecut deja la focalizare şi 
evocare, care includ şi alte întrebări despre aceste valori şi 
despre cum sunt prezente în viața clientului. Vom reveni la 
aceste idei în Capitolul 10. 


Deşi discuția despre valori poate semăna întrucâtva cu o 
privire aruncată în urmă (dat fiind că descoperim originea 
valorilor), scopul este înțelegerea prezentului şi orientarea 
persoanei spre viitor. Acesta este un concept important. IM 
nu ignoră trecutul, dar nici nu rătăcim pe-acolo. Ce facem 
este să aducem persoana sau grupul în momentul prezent şi 
de aici începem să ne concentrăm aspra modului în care 
doresc să arate viitorul. Aşadar, când vorbim despre valori, 
încercăm să înțelegem ce înseamnă ele în momentul acesta 
pentru individ. Ingersoll şi Wagner (2013) observă că 
această abordare implică beneficiul de a trece de la 
centrarea pe probleme la lărgirea perspectivei individului 
sau grupului. Această perspectivă mai largă are potenţialul 
de a orienta clienții spre posibilitatea unor noi oportunități. 


Există şi o modificare semnificativă a stării afective când 
oamenii trec de la focalizarea pe problemă la cea pe valori. 
Discutarea valorilor face adesea ca atitudinea generală să fie 
mai putin rigidă în cazul grupurilor la care participarea este 
obligatorie din motive juridice. Adică oamenii se redescoperă 
(întră în contact cu sinele lor real) şi află cine îşi doresc să 
fie (sinele ideal). Însă realizarea acestei schimbări nu este 
întotdeauna uşoară. 


Speranţe şi obiective 


Valorile sunt în primul rând centrate în prezent, iar 
obiectivele sunt prin definiție centrate pe viitor. Obiectivele 
sunt lucruri pe care doresc să le obțin sau la care doresc să 
ajung. În acest domeniu se poate să fie necesar să facem 
diferența între speranţe /vise şi obiective. Sperantele şi visele 
sunt domenii vaste, cum ar fi: „Îmi doresc să fiu un sot mai 
bun”. Prin opoziţie, obiectivele sunt lucruri specifice pe care 
le pot face pentru a îndeplini o speranță: „Îmi voi lua 15 
minute în fiecare zi în care să nu fac nimic altceva decât să 
ascult ce o preocupă pe soția mea, fără să o întrerup si fără 
să-i dau sfaturi”. Ambele elemente — speranțele şi obiectivele 
- sunt importante. Sperantele oferă motivaţia de a depăşi 
circumstanțele din prezent, iar obiectivele dau „aripi” 
acestor speranţe. 


Ar putea fi tentant să vrem ca, încă de la începutul 
procesului de implicare, să trecem de la speranţe la 
obiective. Însă aceasta s-ar putea să ne ducă prematur de la 
implicare tocmai până la planificare. Adică, la începutul 


unei şedinţe sau a unui proces de schimbare, s-ar putea să 
auzim despre dorința de schimbare şi să ne dorim să 
profităm de ocazie. S-ar putea să ni se pară că avem o 
oportunitate de a ajuta clientul să progreseze, aşa că de ce 
n-am încerca să stabilim nişte obiective concrete? Dar dacă 
facem asta cădem în capcana de a crede că aspectele privind 
cum-ul şi ce-ul schimbării sunt mai importante decât de ce- 
ul. Hora în care jucăm acum este adunarea de informaţii — 
încă nu e cazul să trecem la problematizare şi la cum 
atingem obiectivele. Iar pentru strângerea de informații 
referitoare la obiective, există modalități formale şi informale 
în care se poate proceda. 


Metodele informale se bazează pe reflectări şi pe întrebări 
deschise. In continuare, iată câteva exemple de întrebări 
deschise: 


„Care sunt acele lucruri spre care iti doreşti să te indrepti in 
viață?” 


„Când te gândeşti la viitorul tau, care sunt lucrurile care ti- 
ai dori să fie acolo?” 


„Dacă ai putea să-ți laşi trecutul în urmă si să realizezi 
unele dintre lucrurile pe care ti-ar plăcea să le faci, care ar fi 
acestea?” 


„Ce iti doreşti să realizezi în următoarele 3-6 luni? Dar în 
următorii cinci ani?” 


„Care e imaginea pe care îți doreşti să o aibă partenerul tău 
despre tine?” 


„Să zicem că munca noastră va avea succes. Cum vor arăta, 
pentru tine, lucrurile?” 


Aceste întrebări au un caracter oarecum ipotetic. Ele îi cer 
conlocutorului să se gândească la cum arată viitorul pe care 
şi-l doreşte. La fel ca în privința valorilor, e probabil ca, prin 
ascultare atentă, să descoperim speranțele şi obiectivele 
persoanei. Ne vom folosi apoi de reflectări, aprecieri si 
rezumate pentru a sublinia, aprecia şi aprofunda aceste 
discuții. 


Putem adăuga şi metode mai formale pentru identificarea 
obiectivelor. Le putem cere clienţilor să facă un exercițiu de 
imaginație. Le cerem să-şi închidă ochii sau să-şi 
concentreze atenţia într-un loc al încăperii — oriunde li se 
pare mai confortabil. Apoi trecem printr-un proces de 
respiraţie profundă şi relaxare a corpului. Sunt multe 
moduri de a face asta şi pot fi găsite pe internet multe 
exemple bune. Scopul este atingerea unei stări de relaxare şi 
concentrare a atenției. Metoda mea preferată constă în 
inspirația nazală profundă, ţinerea respirației pentru scurt 
timp şi apoi expiratia pe gură. Fac asta de cinci sau şase ori 
cu clientul şi apoi îi spun să respire normal şi să îşi 
concentreze atenția asupra corpului, folosind formulări 
precum „Eşti relaxat, dar atent”. Când persoana ajunge într- 
o stare de relaxare, cereti-i să-şi imagineze cum o să fie 
peste şase luni de acum înainte. Circumstantele imaginate 
depind de individ, dar majorităţii clienţilor li se poate cere 


„să vadă” sau „să simtă” acest viitor sperat. Cereti-le să 


observe prin diferitele simțuri ce se întâmplă. Rugati-i să 
observe ce anume i-a ajutat să creeze acest viitor şi lasati-i 
să se bucure de aceste sentimente. Apoi aduceti-i în prezent 
folosind o numărătoare inversă pentru a face trecerea şi 
cereti-le să deschidă ochii cand sunt pregătiți. Urmează apoi 
o serie de întrebări direcționate spre obținerea de informații 
despre această experiență de vizualizare. În continuare sunt 
câteva exemple: 


„Ce se întâmpla?” 
„Cine era acolo?” 
„Ce anume ţi-a transmis că ai reuşit?” 
„Cum era să fii acolo? Cum te simteai? 


„Când te gândeşti la ce făceai în acea situație, care sunt 
lucrurile care deja se întâmplă?” 


Este evident că această ultimă întrebare poate fi o punte 
pentru trecerea către focalizare şi evocare, aşa că trebuie să 
fim atenți cat înaintăm pe această cale. De asemenea, deşi 
această tehnică nu este în sine o strategie a IM, asigură 
nişte elemente importante de implicare, dat fiind că oferă 
siguranță, aduce emoţii pozitive şi generează speranţă. 


O altă metodă de investigare a sperantelor şi obiectivelor 
este crearea unei cronologii a viitorului. Astfel, folosim o 
coală pe care la un capăt indicăm sinele din prezent şi la 
celălalt sinele viitor, dintr-un moment pe care-l alegem. 
Durata variază în funcție de vârstă şi de domeniul 
problematic. În cazul adulţilor durata poate fi mai lungă 
(ani), în timp ce pentru adolescenţi s-ar putea să fie mai 
scurtă (luni). Unele grupuri - cum ar fi consumatorii de 
droguri — pot avea o capacitate redusă de imaginare a unui 
viitor pe termen lung, aşa că această cronologie trebuie să 
fie mai scurtă. Aşa cum facem în general în IM, noi putem 
veni cu sugestii, dar clienţii decid intervalele temporale 
adecvate pentru ei. Le cerem apoi să completeze anumite 
puncte de pe parcurs. Acest spectru e cumva ca o hartă la 
care putem reveni când clientul este pregătit de planificare. 
Deocamdată scopul nostru este să identificăm aceste puncte 
şi să discutăm cu clienții motivele pentru care sunt 
importante pentru ei. 


Există multe alte modalităţi creative de a realiza această 
sarcină. De exemplu, le putem cere clienţilor să deseneze 
sau să facă un colaj (cu imagini decupate din reviste) care 
să reprezinte persoana care îşi doresc să devină, le putem 
cere să scrie o declarație de intenţie sau să schiteze 
necrologul pe care şi-ar dori să-l aibă după ce viata li se va fi 
sfârşit. Elementele cele mai importante ale acestei sarcini 
constau în faptul că sunt interesante pentru client, 
generează emoţii pozitive (deşi pot fi prezente şi unele emoții 
negative, după cum vom vedea mai jos) şi îl ajută pe client 
să-şi identifice speranțele şi obiectivele. Apoi aplicăm 
abilitățile OARS pentru a explora aceste domenii împreună 
cu clientul. Pentru a folosi o metaforă a lui Miller şi Rollnick 
(2013), să ne imaginăm că stăm pe canapea împreună cu 


clientul, care se uită la un album de fotografii. Pe măsură ce 
ne explică ce reprezintă fotografiile, ne folosim de OARS 
pentru a ne aprofunda înțelegerea. 


Miller şi Rollnick (2013) observă că integritatea, pe care o 
definesc drept corespondenţă a valorilor şi 
comportamentului, este un obiectiv spre care tindem, dar la 
care adesea nu ajungem. Se pare că este inerentă condiției 
umane fluctuarea în această privință. La fel de oscilantă va 
fi şi conştientizarea acestei discrepanțe. În procesul de 
focalizare şi de evocare, le atragem atenţia clienţilor asupra 
acestei discrepanțe, dar chiar simplul fapt de a pune 
întrebări despre valori şi obiective îi va face pe clienți să 
vadă discrepanta. Cred că asta s-a întâmplat în cazul lui 
Michael în emisiunea de la radio. Când colegul lui l-a 
întrebat „Până la urmă, al cui e timpul ăsta?”, a activat o 
valoare de bază a lui Michael, aceea de a fi un părinte 
empatic. Se pare că în acel moment a lăsat deoparte valorile 
mai putin importante (fairplay şi efort) şi şi-a îndreptat 
atenția către discrepanta dintre aspiraţiile lui ca părinte si 
comportamentul lui. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1. _A_F_ Reflectările şi întrebările pot naşte 
contraargumente. 


2._A_F_ Esentiale în IM sunt aspectele privind ce-ul si 
cum-ul schimbării. 


3. _A_F_ Întrebările puse pentru examinarea relațiilor 
dintre valori pot duce la o modificare a prioritatii acestora. 


4. _A_F_ Explorarea valorilor este o modalitate de a 
ajunge la o înțelegere mai profundă a clienţilor într-un 
mediu sigur. 


5._A_F_ Explorarea valorilor este o ocazie de a le oferi 
aprecieri clienților. 


6._A_F_ Atunci când explorarea valorilor apare în 
procesul de implicare, este de dorit să încurajăm 
evidențierea discrepantei. 


7._A_F_ Explorarea valorilor poate determina o 
modificare a tonului afectiv al interacțiunilor, în special în 
cazul clienților care sunt obligați să participe la şedinţe. 


8._A_F_ Sperantele şi obiectivele sunt sinonime. 


9. _A_F_ În procesul de implicare, dacă persoanele 
vorbesc despre obiective este preferabil să le impartim în 
paşi specifici. 


10. _A_F_ Miller şi Rollnick susțin că atingerea 
congruentei dintre valori şi comportament este un obiectiv 
care nu poate fi atins întru totul. 


Răspunsuri 


1. _A _ Într-adevăr, după cum reiese din dialogul 
introductiv, reflectările şi întrebările pot determina apariția 
contraargumentelor. Despre asta vom discuta mai mult în 
următoarele capitole, dar este un aspect care susține faptul 
că IM este directional şi că alegem să ne ocupăm de unele 
lucruri şi nu de altele, dat fiind că este mai probabil ca 
unele direcții să fie mai productive pentru client. 


2. _F _ Esenţial pentru IM este aspectul privind de ce-ul 
schimbării. Aspectele ce şi cum sunt discutate mai târziu în 
cadrul celor patru procese; acestea fac mai degrabă obiectul 
clientului şi al altor tipuri de terapie (de ex., terapia cognitiv- 
comportamentală [CBT]). 


3. _A _ Cercetările lui Rokeach au demonstrat că simplul 
fapt de a le cere oamenilor să examineze relațiile dintre 
valorile lor poate determina o schimbare a prioritatii acelor 
valori, schimbare care poate fi durabilă şi care poate duce la 
modificări ale comportamentului. 


4._A _ Explorarea valorilor este o modalitate de a ajunge la 
o mai bună cunoaştere a clienților noştri într-un mediu 


sigur. Le permite clienților să decidă cât vor să 
împărtăşească şi constituie o modalitate sigură prin care pot 
împărtăşi. 


5._A_ Să aflăm care sunt valorile clienților înseamnă să 
avem oportunitatea de a-i vedea pe clienți nu doar aşa cum 
sunt, ci şi cum îşi doresc să fie — două surse importante 
pentru aprecierea punctelor forte. 


6. _ F _ Elementul esenţial al acestei formulări este „atunci 
când explorarea valorilor apare în procesul de implicare”. 
Încercarea activă de a provoca apariția discrepantei s-ar 
încadra mai bine în procesul de evocare. Deocamdată, 
scopul nostru este pur şi simplu să înțelegem ce anume e 
important pentru client şi ce nu e important, chiar dacă 
ştim că acest proces va duce şi la începerea unei căutări 
interioare. Însă această evocare nu este scopul principal al 
activității din acest moment. 


7._A _ Ştiu din experiență că asta este adevărat în special 
în situaţiile în care clienţii participă din obligație, situație în 
care emoţiile negative sunt adesea prezente, deşi majoritatea 
clienţilor trec printr-o schimbare similară. E ca şi cum 
clienții s-ar întoarce la cel mai bun sine. 


8. _ F _ Sperantele şi obiectivele nu sunt sinonime. 
Sperantele sunt de obicei aspirații generale; sunt lucruri pe 
care ni le dorim. Obiectivele sunt mai specifice şi contin 
metoda prin care se poate ajunge la îndeplinirea sperantelor. 


9. _F _ Desi este tentant, nu trecem la rezolvarea de 
probleme în timpul implicării, ci încercăm să înțelegem de ce 
aceste obiective sunt importante şi cum se încadrează în 
contextul aspirațiilor mai generale. Mai târziu, în timpul 
planificării, vom operationaliza aceste obiective ocupându- 
ne de lucruri ca implementarea intentiilor. 


10. _ A _ Acesta este un aspect important. Nu doar clienții 
eşuează în a atinge integritatea. Nici noi nu ajungem tot 
timpul acolo. Face parte din condiția umană. 


În practică 


Să revenim la Michael şi să ne punem în locul colegului său. 
Continuăm de unde am rămas şi ne folosim de abilitățile 
noastre şi în acelaşi timp încercăm să nu vorbim ca un 
„psiholog de la radio”. Lucrurile pe care le spunem vor fi 
notate cu P (de la Practician). 


Afirmatie Comentariu 


M: Uau! (pauza, apoi continua 
mai incet) Asta e prima oara in 
emisiunea de azi cand scriu. Asta 
chiar e buna, e buna de tot. Al 
cui e timpul asta? 


P: Ti-a placut asta. Reflectare de suprafata. 


M: Da. Mă bag peste timpul ei. 


P: Şi e important pentru tine ca 
ea să aibă timpul ei? De ce e 
important pentru tine acest 
lucru? 


M: Cred că noi, ca părinți, avem 
câteva lucruri esenţiale de facut. 
Unul e să le oferim copiilor noştri 
lucrurile de care ei au nevoie, nu 
de care noi avem nevoie. 
Evenimentele astea sportive nu 
sunt despre ce am eu nevoie — 
chiar dacă îmi place să o văd 
cum joacă —, ci sunt despre 
nevoile ei şi e rândul ei să 
strălucească. Şi când eu mă iau 
de arbitri, nu-mi văd decât 
interesele proprii. 


P: Deci e vorba despre ce are ea 
nevoie de la tine ca părinte. Pare 
o înțelegere profundă din partea 
unui fost jucător de fotbal care 
vrea să joace şi pe postul de 
părinte. 


M: Da. Bine, bine. Dar adevărul e 
că mama şi tata mi-au fost 
modele bune. 


P: Deci ştii cum arată un bun 


Aplică ideea direct. 


Coboară putin sub 
suprafață. Să observăm 
că întrebarea deschisă 
nu se referă la 
discrepanta, ci mai 
degraba la natura valorii. 


Ofera multe informatii si 
aprofundeaza. 


Reflectare si o apreciere 
ludica. 


Clientul adauga 
informatii. 


Reflectare profunda. 


părinte. 


M: Sigur că da. Michael nu adaugă nimic 
în plus, dar e foarte 
probabil că face o 
comparație între modelul 
intern şi 
comportamentul lui. 


P: Aş mai vrea să-mi spui ceva. Există o apreciere legată 
Tu nu numai că te pricepi să te de importanța empatiei 
pui în locul celorlalți, dar asta e pentru Michael. Urmează 
şi ceva ce pare important pentru apoi o întrebare de 

tine. Care e motivul pentru care e explorare. 

atât de important pentru tine? 


Aceasta nu e terapie, ci e o discuție bună care ne putem 
imagina că se desfăşoară între doi prieteni. Vedem aici 
abilitățile de bază în acţiune, precum şi efortul intenționat 
de centrare şi de aprofundare a înțelegerii lui Michael. De 
asemenea, este inerentă în acest dialog tensiunea dintre, pe 
de-o parte, oportunitatea de dezvoltare a discrepantei şi de 
provocare a discuţiei despre schimbare şi, pe de altă parte, 
scopul de implicare urmărit pentru moment. Folosirea 
acestei ocazii pentru trecerea la focalizare se poate dovedi 
productivă sau s-ar putea să fie prematură în lipsa 
înțelegerii depline a dorințelor sau motivelor clientului. 
Desigur, întrebarea firească este când trecem la următorul 
proces? Care sunt indicatorii care arată că a sosit 
momentul? Vom răspunde la aceste întrebări mai târziu, în 
secțiunea despre focalizare (Partea III), dar deocamdată 
putem spune că este o decizie care tine de client, de 
disponibilitatea lui şi, cel mai important, de ritmul impus de 
client. În evaluarea acestor factori trebuie să ţinem seama 


de autocunoaştere şi de tendința noastră de a trece rapid la 
schimbare. 


Incercati asta! 


Exercitiul 6.1. Identificarea valorilor 
în fragmente scrise 


Poate fi de ajutor să ne acordăm auzul la valorile pe care le 
exprimă oamenii. De cele mai multe ori, ei nu spun „Asta e 
valoarea mea”, ci o exprimă prin acțiuni, şi nu în mod 
explicit. Incepeti acest exercițiu prin citirea de fragmente din 
poveşti de viata şi vedeți dacă puteţi „auzi” ce anume ar 
putea constitui o valoare. Website-ul Humans of New York 
(www.humansofnewyork.com) conține o combinaţie de 
imagini şi citate care se schimbă frecvent. Nu există 
răspunsuri corecte sau greşite în privința presupunerilor 
voastre. Exersati-va şi acordati-va „ascultarea” şi, în cazul 
fiecărui fragment pe care îl citiți, descrieti 

povestea /imaginea, presupuneti care sunt valorile 
subiacente, imaginati-va ce reflectari ati putea să oferiţi şi 
ganditi-va la întrebarea deschisă pe care doriți să o adresati 
apoi. Dacă acest website nu este disponibil sau dacă pur şi 
simplu nu vi se potriveşte, intrați pe Google şi căutați 
„poveşti de viață”. Această căutare vă va oferi numeroase 
opțiuni din care puteți alege. Folosiţi fişa de lucru de mai 
jos. 


Exercitiul 6.2. Identificarea valorilor 
prin ascultare 


Să trecem acum la ascultarea în sensul propriu-zis. 
Ascultati podcasturi cu dialoguri în care oamenii povestesc 
ceva despre ei înşişi. Puteţi asculta, de pildă, pe site-ul 
radioului public emisiuni cu oameni care îşi spun povestea 
cu propriile cuvinte. În SUA există pe postul de radio NPR, o 
serie numită „This I Believe...” („Eu cred în...”). Aici putem 
auzi oameni — celebri sau nu - care citesc un eseu despre 
propriile convingeri. Dat fiind că acestea sunt materiale mai 
extinse, imaginati-va rezumatul pe care l-aţi putea oferi 
apoi. Exersati oferirea acestui rezumat cu voce tare. Apoi 
formulati o întrebare pe care doriți să o adresati acelei 
persoane. Alte podcasturi în engleză, cum ar fi Strangers 
(www.kcrw.com/news-culture/shows/strangers), oferă 
poveşti interesante care ar putea fi utile pentru această 
activitate. Folosiţi fişa de lucru de mai jos. 


Exercitiul 6.3. Identificarea 
sperantelor şi obiectivelor 


Această sarcină este fie mult mai simplă, fie mult mai 
dificilă. De multe ori, atunci când sunt întrebaţi, oamenii 
spun direct care sunt speranţele şi visele lor. Însă când nu 
sunt întrebaţi direct, să identificați speranţele şi obiectivele 


lor e mult mai complicat; în esență, e ca o vânătoare de 
comori. Puteţi reveni la website-ul Humans of New York 
(www.humansofnewyork.com) şi puteţi să citiți poveşti de 
acolo, pentru a identifica speranțe şi obiective. Puteţi sa 
ascultați şi relatările de la StoryCorps 

(www .storycorps.com), unde pot fi, la fel de bine, găsite 
diverse speranţe şi obiective. Însă nu toate poveştile au 
aceste elemente într-o formă explicită. De fapt, majoritatea 
nu le au. Aşa că trebuie să vă acordati auzul şi să fiți atent 
la discursul care conţine speranţe şi obiective, dat fiind ca 
mulți oameni vorbesc despre aspirații într-un mod indirect. 
Căutaţi limbajul specific care indică dorința în discuția 
despre schimbare: „Îmi doresc...”, „Aş vrea...”, „Vreau...”, 
„Dacă aş putea să...”, „Dacă-ar fi...” Pentru a începe acest 
proces, uitati-va la frumoasa demonstraţie a IM realizată de 
Alan Lyme (trainer MINT) în contextul programului 
Screening, Brief Intervention, and Referrral for Treatment 
(SBIRT) (Evaluare, intervenţii de scurtă durată si 
recomandări de tratament). Programul e disponibil pe 
YouTube. La fel ca înainte, descrieti situaţia, identificați 
speranţele şi obiectivele şi apoi raspundeti printr-o reflectare 
şi ganditi-va la o întrebare. Folosiţi fişa de lucru de mai jos. 


Exercitiul 6.4. Sperantele şi obiectivele 
clientului meu 


Desigur, acesta este obiectivul pe care îl urmărim: aplicarea 
acestei abilități în cazul clienților. Gândiţi-vă la oamenii cu 
care vă întâlniți în prezent. Ce indicii aveți despre speranţele 
şi obiectivele lor? Gândiţi-vă şi încercaţi să vedeţi care ar 


putea fi. Apoi puneti-le laolaltă într-un rezumat. Formulati o 
întrebare care îi poate antrena şi mai mult în discutarea 
acestui domeniu şi pe care o puteți adresa data viitoare 
cand vă întâlniți. Apoi ganditi-va cum ati face asta. 
Imaginati-va bucuria şi surpriza clienților dvs. cand le 
spuneți că v-aţi gândit la ei când nu erati la serviciu şi mai 
ales că v-aţi gândit la speranţele şi obiectivele lor! Daca în 
prezent nu aveți clienți, ganditi-va la alti oameni pe care ii 
cunoaşteţi bine şi cu care ati putea să faceți acest exercițiu. 


Exercitiul 6.5. Valorile mele 


Până acum v-am cerut să catalogati propriile valori doar aşa 
cum reiese din munca dvs. cu clienţii. Însă este improbabil 
ca această activitate să dezvăluie întreaga poveste a 
lucrurilor importante pentru dvs. La fel ca în activităţile 
anterioare, folositi-va de internet pentru realizarea sarcinii. 
Respectaţi instrucțiunile din fişa de lucru a activității. 
Aceasta este o pregătire grozavă pentru realizarea acestui 
gen de sarcină cu clienții. 


Exercitiul 6.6. Lărgirea perspectivei 


După cum am observat anterior, clienţii apelează frecvent la 
noi concentrați exclusiv asupra unui domeniu problematic. 
Deşi asta nu e valabil în cazul tuturor clienţilor, poate fi de 
ajutor să vedem imaginea de ansamblu a personalităţii 


clienților. Acest exercițiu vă cere să identificați întrebările 
referitoare la alte sfere din viata lor, din care puteți afla mai 
multe despre cine sunt ei, care sunt lucrurile pe care le 
preţuiesc şi, eventual, care sunt unele dintre obiectivele lor. 


Muncă în echipă 


Toate exerciţiile de la secțiunea „Încearcă asta” pot fi 
realizate împreună cu un partener. De exemplu, pentru 
Exercitiul 6.6 vă puteți gândi la întrebări pe care apoi să i le 
adresati partenerului de exercițiu. Nu uitaţi să explorati prin 
reflectări răspunsurile celeilalte persoane şi să apreciați 
aspecte pozitive atunci când le identificaţi. În celelalte 
exerciții, citiți sau ascultați o poveste şi apoi completaţi 
independent fişa de lucru. Exersati formularea cu voce tare 
a reflectărilor şi rezumatelor, aceasta fiind o modalitate 
bună prin care ne putem da seama ce funcționează şi ce nu. 
Exercitiul 6.5 este probabil cel mai potrivit ca activitate de 
echipă pentru că presupune să-l ascultați pe partenerul dvs. 
vorbind despre lucruri care chiar contează pentru el. 
Aceasta este o oportunitate de a extinde conversaţia şi de a 
ajunge prin utilizarea abilităților OARS la zona de 
profunzime a icebergului. 


Alte observaţii... 


Acesta este un moment potrivit să vă gândiţi dacă n-ar 
trebui să înregistrați şedinţele voastre clinice. Nimic nu se 
aseamănă cu faptul de a ne auzi pe noi înşine cum lucrăm, 
în scopul de a descoperi ce facem bine şi ce mai are nevoie 
de îmbunătățiri. Aparatele de înregistrare audio costă din ce 
în ce mai putin şi sunt foarte utile. Pot fi găsite la multe 
magazine universale. Explicati-le clienților voştri că faceți 
aceste înregistrări pentru a vă rafina abilitățile şi pentru a le 
oferi un ajutor mai bun; apoi solicitati-le consimțământul. 
(Înainte de asta ar trebui să verificați regulamentul din 
comunitatea dvs. profesională în privința înregistrării 
şedinţelor.) Să discutati despre aceste înregistrări cu 
partenerul vostru de exerciții poate fi o modalitate excelentă 
de a primi feedback şi sfaturi. Fiţi atent în special daca 
ramaneti la nivel de implicare sau dacă vreţi să treceţi rapid 
la planificare (şi la rezolvarea de probleme). Dacă observați 
că aveți această tendință, puteți să considerați asta ca fiind 
un semn că e cazul să incetiniti ritmul. 


În continuare sunt şi alte aspecte de care vă puteţi ocupa: 


„Câte reflectări fac?” 
„Câte întrebări pun?” 
„Câte reflectări fac pentru fiecare întrebare?” 


„În ce măsură reuşesc să colaborez, în regim de parteneriat, 
cu clientul?” 


Răspunsul la această ultimă întrebare poate fi notat pe o 
scală de la 1 la 5 care arată cam aşa: 


Eu fac toată treaba 


Lucrăm pe rând 


Lucrăm împreună 


În continuare, precizăm alte câteva lucruri de care ati putea 
tine seama. În primul rand, concentrati-va asupra 
îmbunătățirii practicii voastre, şi nu asupra obținerii unor 
rezultate perfecte. Adică obiectivul trebuie să fie să evaluati 
mai multe înregistrări într-o perioadă mai îndelungată ca să 
vedeţi dacă schimbarea se face în direcţia dorită. În al doilea 
rând, la fel ca în cazul schimbării clienţilor, poate fi 
copleşitor să încerci să schimbi totul dintr-odată. Procesul 
devine mai gestionabil dacă vă concentrați pe câte un aspect 
în privința căruia să obţineţi reuşite. În sfârşit, un început 
bun poate fi concentrarea pe un raport reflectare-întrebare 
de 1:1. Odată ce ati reuşit asta, încercaţi să ajungeţi la un 
raport de 2:1. 


EXERCITIUL 6.1. Identificarea valorilor 
în fragmente scrise 


Poate fi de ajutor să exersati descifrarea valorilor exprimate 
de oameni. Majoritatea nu spune „Asta e valoarea mea”, ci o 
exprimă prin acțiuni şi sub nivelul de suprafață al lucrurilor 
pe care le zic. Incepeti această sarcină prin a citi fragmente 
din poveşti de viata pentru a vedea dacă puteți „auzi” ce 
anume ar putea constitui o valoare. Descrieti 

povestea /imaginea, identificați valoarea, formulati reflectari 
şi puneţi o întrebare deschisă; în acelaşi timp, ganditi-va că 
obiectivul este implicarea. 


Website-ul www.humansofnewyork.com este o combinație 
de imagini şi citate ale unor oameni. Nu există răspunsuri 
corecte sau greşite în privința presupunerilor voastre, iar 
imaginile şi citatele se schimbă frecvent. Dacă acest website 
nu este disponibil sau nu este potrivit pentru dvs., căutați 
pe Google „poveşti de viață”. Această căutare vă va oferi 
numeroase opțiuni din care să alegeți. 


Exemplu 


Descrieti imaginea /povestea: În imagine apare un bărbat 
zâmbitor îmbrăcat în roba de absolvire, alături de care 
vedem o femeie şi două fetițe care par să aibă mai putin de 
patru ani. Citatul este: „Timp de doi ani nu am avut cum să 


ajung acasă înainte de 1 dimineața. Acum pot să fiu iarăşi 


=» 


tată”. 


Valori: muncă, educaţie, familie, reuşite şi, poate cea mai 
importantă, a fi tată. 


Reflectare (reflectări): Deşi educaţia este importantă, familia 
este lucrul pe care îl pretuiesti cel mai mult. 


Munca, sacrificiul şi dezvoltarea sunt lucruri pe care le 
valorizezi şi pe care doreşti să le transmiti copiilor tăi. 


Întrebare deschisă: Ce te-a determinat să faci acest 
sacrificiu? 


1. Descrie imaginea /povestea: 


Valori: 


Reflectare (reflectări): 


Întrebare deschisă: 


2. Descrie imaginea /povestea: 


Valori: 


Reflectare (reflectări): 


Întrebare deschisă: 


3. Descrie imaginea /povestea: 


Valori: 


Reflectare (reflectări): 


Întrebare deschisă: 


4. Descrie imaginea /povestea: 


Valori: 


Reflectare (reflectări): 


Întrebare deschisă: 


EXERCITIUL 6.2. Identificarea valorilor 
prin ascultare 


Să trecem acum la ascultarea în timp real. Ascultati 
podcasturi cu dialoguri în care oamenii povestesc despre ei 
înşişi. Programul StoryCorps din S.U.A. este un astfel de site 
(www.storycorps.org). Transmis prin National Public Radio, 
invita oamenii sa-si spuna povestea cu propriile cuvinte. 
Pentru declaratii directe a valorilor, puteti asculta (in 
engleză) programul de eseuri numit „Eu cred...” („This I 
Believe...”) de pe NPR (postul public de radio din SUA). Aici 
auzim oameni — celebri sau nu - citindu-şi propriile eseuri 
despre convingerile lor. Dat fiind că aceste materiale sunt 
mai mari, imaginati-va ce rezumat ati putea oferi la final. 
Exersati spunându-l cu voce tare. Apoi formulati o întrebare 
pe care ati dori să o puneţi pentru a amplifica implicarea. 
Alte podcasturi, cum ar fi Strangers (www.kcrw.com/news- 
culture/shows/strangers), oferă poveşti interesante, 


potrivite pentru această activitate. Folosiţi fişa de lucru ca 
ghid pentru răspunsuri. 


1. Ce valoare (valori) observați în această poveste? 


Cum ar suna un rezumat care cuprinde aceste valori? 
Spuneţi-l cu voce tare şi apoi scrieti-l. 


Ce întrebare deschisă ar putea duce la o discuţie despre o 
valoare şi nu ar depăşi etapa de implicare? 


Ce v-a făcut să vă concentrați asupra acestei valori? 


2. Ce valoare (valori) observați în această poveste? 


Cum ar suna un rezumat care cuprinde aceste valori? 
Spuneţi-l cu voce tare şi apoi scrieti-l. 


Ce întrebare deschisă ar putea duce la o discuție despre o 
valoare şi nu ar depăşi etapa de implicare? 


Ce v-a făcut să vă concentrați asupra acestei valori? 


3. Ce valoare (valori) observați în această poveste? 


Cum ar suna un rezumat care cuprinde aceste valori? 
Spunețţi-l cu voce tare şi apoi scrieti-l. 


Ce întrebare deschisă ar putea duce la o discuție despre o 
valoare şi nu ar depăşi etapa de implicare? 


Ce v-a făcut să vă concentrați asupra acestei valori? 


4. Ce valoare (valori) observați în această poveste? 


Cum ar suna un rezumat care cuprinde aceste valori? 
Spunețţi-l cu voce tare şi apoi scrieti-l. 


Ce întrebare deschisă ar putea duce la o discuţie despre o 
valoare şi nu ar depăşi etapa de implicare? 


Ce v-a făcut să vă concentrați asupra acestei valori? 


EXERCITIUL 6.3. Identificarea 
sperantelor şi obiectivelor 


Deşi se întâmplă frecvent ca o întrebare directă să ducă la 
dezvăluirea sperantelor şi obiectivelor, cel mai adesea 
acestea vin ca răspunsuri la alte întrebări şi reflectări. Este 
astfel o sarcină mult mai dificilă să ascultăm şi să 
răspundem la aceste exprimări mai degrabă implicite. 
Pentru a vă acorda mai bine auzul, vă cerem să vă uitaţi la 
frumoasa demonstrație de IM susţinută de Alan Lyme 
(formator MINT) în contextul programului Screening, Brief 
Intervention, and Referrral for Treatment (SBIRT), disponibil 
pe YouTube. Notati răspunsurile voastre şi apoi comparati-le 
cu cele oferite mai jos. 


Odată ce ati realizat această sarcină, ar fi mai multe opțiuni. 
Există multe exemple de IM care pot fi urmărite pe YouTube; 
aceasta ar fi o variantă. Problema e că multe dintre acestea 
sunt destul de directive, aşa că nu prea ajută la rafinarea 
auzului. Însă, dacă simtiti că aveţi nevoie să exersati, e un 
început bun. 


Altfel, vă puteți întoarce la website-ul Humans of New York 
şi puteţi relua acele poveşti în căutare de speranțe şi 
obiective (www.humansofnewyork.com). Ati putea şi să 
ascultați relatări de pe site-ul StoryCorps 


(www .storycorps.com), unde s-ar putea, de asemenea, să 
apară speranţe şi obiective. Nu toate poveştile au aceste 
elemente. De fapt, majoritatea nu le au. Aşa că va trebui să 
vă acordati bine auzul, pentru că adesea oamenii îşi exprimă 
aspiraţiile într-o formă indirectă. Fiți atent la limbajul 
specific dorinţei exprimate în discuţia despre schimbare: 
„Îmi doresc...”, „Aş vrea...”, „Dacă aş putea...”, „Dacă 
doar...”. La fel ca înainte, descrieti situația, identificați 
speranţele şi obiectivele şi apoi raspundeti printr-o reflectare 
şi printr-o întrebare. Folosiţi fişa de lucru. 


Exemplu: 


Descrieti situația: Trimisă de medicul ei de familie, o femeie 
vorbeşte despre stres şi despre consumul ei de alcool cu 
asistentul social Alan Lyme. Întâlnirea este scurtă şi nu se 
vrea o şedinţă prelungită de terapie. 


Speranţe /obiective: A venit pentru că voia să obțină o rețetă 
(obiectiv), dar speranţa ei este să-şi gestioneze mai eficient 
nivelul de stres. A identificat şi alte câteva scopuri: să se 
ducă la serviciu, să reuşească să obțină controlul asupra 
problemei, să aibă o persoană cu care să poată vorbi. 


Reflectare (reflectări): Alan face câteva reflectări foarte bune 
pe care le-aţi putea utiliza. In continuare este un scurt 
rezumat alternativ. 


„Ai venit aici în speranța că o să descoperi moduri în care sa 
poţi gestiona stresul — şi primul lucru la care te-ai gândit au 
fost medicamentele. În timp ce te gândeai la asta, ai 
descoperit şi alte moduri — cum ar fi să vorbeşti cu cineva, 
să schimbi obiceiurile de consum de alcool — care te-ar 
putea ajuta să-ți atingi obiectivele de a recâştiga controlul şi 
de a te duce la serviciu.” 


Întrebare deschisă: „Cum ar fi viata ta dacă ai simţi că ai 
mai mult control?” (Observă că această întrebare poate fi 
tintita spre implicare, dar poate provoca şi discuția despre 
schimbare. Desigur, speranțele şi obiectivele se suprapun în 
limbajul dorinţei, aşa că asta nu e o surpriză.) 


Acum e rândul dvs. Ca supliment la această activitate, ati 
putea să încercaţi să faceți diferența între speranţe si 
obiective şi să vă gândiţi la motivele pentru care credeţi că 
fiecare se încadrează în respectiva categorie. 


1. Descrieti situaţia: 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


2. Descrieti situaţia: 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


3. Descrieti situaţia: 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


4. Descrieti situaţia: 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


5. Descrieti situaţia: 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


6. Descrieti situația: 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


EXERCIŢIUL 6.4. Sperantele si 
obiectivele clienţilor mei 


Gândiţi-vă la oamenii cu care vă întâlniți în prezent. Ce 
indicii aveți despre speranţele şi obiectivele lor? Gândiţi-vă 
şi încercați să vedeți care ar putea fi. Apoi puneti-le laolaltă 
într-un rezumat. Formulati o întrebare care îi poate antrena 
şi mai mult în discutarea acestui domeniu şi pe care o 
puteți adresa data viitoare când vă întâlniți. Apoi ganditi-va 
cum ati face asta. Imaginati-va bucuria şi surpriza clienților 
dvs. când o să le spuneți că v-aţi gândit la ei cand nu erati 
la serviciu şi mai ales că v-aţi gândit la speranțele şi 
obiectivele lor! 


Dacă în prezent nu aveți clienți, ganditi-va la alti oameni pe 
care îi cunoaşteţi bine şi cu care ati putea să faceți acest 
exercițiu. Dacă nu ştiţi care sunt speranțele sau obiectivele 
clienților dvs., încercaţi să găsiți întrebări prin care ati putea 
obține aceste informații de la ei (sau de la noi clienți). 


1. Client (inițiale sau pseudonim): 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


2. Client (inițiale sau pseudonim): 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


3. Client (inițiale sau pseudonim): 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


4. Client [inițiale sau pseudonim): 


Speranţe /obiective: 


Reflectare (reflectări) /rezumat: 


Întrebare deschisă: 


Întrebări adresate clienţilor despre speranțe şi obiective: 


Exemplu: „Dacă lucrurile ar merge bine în viata ta în 
următorii câțiva ani, cum ti-ar plăcea să arate lucrurile intr- 
un astfel de viitor?” 


EXERCIŢIUL 6.4. Valorile mele 


Ordonarea cartonaselor cu valori (VCS) presupune folosirea 
unui pachet asemănător celui de cărți de joc pe care sunt 
înscrise valori şi care pot fi împărțite în categorii diferite. 
Aceste cartonase pot fi găsite (în engleză) pe internet, 


căutând „values card printable”; pot fi obținute şi prin 
website-ul MINT (www.motivationalinterviewing.org). Există 
multe variante ale acestei abordări. În continuare este 
modalitatea pe care o recomand eu. 


Incepeti prin ordonarea cartonaselor în două teancuri, 
„Neimportante” şi „Importante”. Nu vă faceți griji dacă in 
categoria „Importante” ajung prea multe cartonaşe. Se 
întâmplă adesea. Odată ce cartonasele au fost sortate in cele 
două categorii, dati deoparte teancul „Neimportante”. Apoi 
alegeți din categoria „Importante” aproximativ cinci 
cartonase cărora le veți pune eticheta „Cele mai importante”. 
Apoi completaţi tabelul de mai jos pentru fiecare valoare, 
răspunzând la următoarele întrebări: 


e Ce înseamnă pentru mine această valoare? 
e De ce este această valoare importantă pentru mine? 


e Cum se exprimă această valoare în viata mea? 


În continuare, oferim un exemplu: 


Ce înseamnă De ce este această |Cum se exprimă 
pentru mine valoare importantă |aceasta valoare în 


această pentru mine? viata mea? 
valoare? 


Exemplu: 
Optimism. 
Încerc să văd 
oportunitățile, 
şi nu 
problemele. 


Cred că atitudinea 
mea este esențială 
în privința lucrurilor 
care se întâmplă în 
viata mea. Nu e o 
credință simplistă că 
totul are un scop pe 
lume şi că până la 
urmă totul va fi 
bine. E convingerea 
fermă că voi găsi 
ceea ce caut şi că, 
pentru mine şi 
pentru ceilalți, este 
mai utilă căutarea 
aspectelor pozitive şi 
pline de speranţă. 


Poate fi uşor să cazi 
în negativism, aşa că 
încerc să mă 
concentrez pe 
recunoştinţa pentru 
lucrurile bune din 


prezent şi încerc să 
mă gândesc cum pot 
să găsesc ceva valoros 


în ce se întâmplă. 
Când se întâmplă 
lucruri rele încerc să 
nu mă împotmolesc, 
ci să învăţ acea lecţie 
şi să merg înainte. 
Caut activ modalități 
de a-mi hrăni 
optimismul. 


Cele mai importante cinci valori pentru mine 


Ce înseamnă 
pentru mine 


această valoare? 


De ce este această 


valoare importantă 


pentru mine? 


Cum se exprimă 
această valoare în 
viata mea? 


Cand va uitati la tabel si la raspunsurile voastre, ce v-a 
surprins si v-a intrigat? In ce domeniul v-ati simtit sustinut 


si apreciat? 


Cum ar fi dacă aceste valori ar fi prezente din plin în viața 
voastră în următorul an? 


Exemple de întrebări de la Exercitiul 
6.4 


Întrebări adresate clienţilor despre speranțe şi obiective: 


Exemplu: „Dacă lucrurile ar merge bine în viaţa ta în 
următorii câţiva ani, cum ti-ar plăcea sa arate lucrurile 
într-un astfel de viitor?” 


„Care sunt unele dintre lucrurile pe care ai vrea să le 
realizezi în următoarele şase luni?” 


„Când te gândeşti la lucrurile importante din viața ta, ce 
anume iti vine în minte?” 


„Ce te face să te simţi entuziasmat când te gândeşti la ce s- 
ar putea întâmpla în viața ta?” 


„Când vei fi ajuns la final şi te vei uita înapoi la viata ta, 
care sunt lucrurile specifice pe care speri să le poți 
remarca?” 


„Ce speri să se întâmple în viata ta [la serviciu, acasă, în 
relaţii, în timpul liber] în următorii câțiva ani?” 


EXERCITIUL 6.6. Lărgirea perspectivei 


Clienţii apelează frecvent la noi concentrați exclusiv asupra 
unui domeniu problematic. Deşi asta nu e valabil în toate 
situațiile, poate fi de ajutor să vedem imaginea de ansamblu 
a personalității clienților. Acest exercițiu vă cere să 
identificați întrebările referitoare la alte sfere din viata lor 
pentru a afla mai multe despre cine sunt ei, care sunt 
lucrurile pe care le preţuiesc şi poate care sunt unele dintre 
obiectivele lor. Unele dintre domeniile enumerate mai jos pot 
aduce informaţii relevante, dar s-ar putea să fie şi unele 
care nu apar aici, dar pe care le considerați importante. De 
exemplu, educaţia nu e inclusă aici, dar ar putea prea bine 
să fie. Nu ezitaţi să adăugați orice altă categorie de care 
credeți că e nevoie la rubrica Alte domenii. 


Sot/sotie/partener/apropiati: 


Familie: 


Serviciu: 


Timp liber/distractie: 


Sănătate: 


Viaţă spirituală: 


Alimentaţie: 


Aventură /experienţe incitante: 


Reusite/ambitii: 


Speranţe /vise: 


Alte domenii: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 6.6 


Sot/sotie/partener/apropiati 


e Multi oameni, dar nu toţi, au în viata lor o persoană la 
care tin in mod deosebit. Cum stau lucrurile în cazul 
tău? 


e Povesteste-mi cum v-aţi întâlnit şi ati fost interesați 
unul de celălalt. 


e Cum este acum această relaţie pentru tine? 


Familie 
e Vorbeste-mi despre cum e acum situaţia ta de familie. 
e Care sunt lucrurile de care va bucurati in familie? 


e Cum se desfăşoară in mod obişnuit conversaţia de la 
cina de acasa? 


e Care sunt o parte din speranţele pe care le ai pentru 
copiii tai? 


Serviciu 


e Activitatea semnificativă joacă un rol important in 
viaţă. Vorbeşte-mi despre activitatea semnificativă din 
viata ta. 


e Ce iti oferă energie şi entuziasm? 


e Cum se încadrează serviciul tău în aceste lucruri? 


e Ce obiective ai în privinţa serviciului? 


Timp liber/distractie 


e Dacă activitatea semnificativă este importantă în 
viaţă, la fel e şi distracţia. Cum arată jocul şi distracţia 
în viaţa ta? 


e Care sunt momentele în care te simţi complet relaxat 
şi liniştit? 


e Cum se încadrează familia ta în aceste activităţi de 
relaxare? 


e Care sunt unele dintre lucrurile distractive pe care vrei 
să le faci neapărat în viaţă? 


Sănătate 


e Vorbeste-mi putin despre sănătatea ta. 


e Cum este starea ta fizică din prezent fata de cum a 
fost în trecut? 


e Ce fel de lucruri faci deja pentru a avea grijă de 
sănătatea ta? 


e Ce speranţe sau obiective ai în privinţa stării tale de 
sănătate pentru următorul an? 


Viaţă spirituală 


e Viaţa spirituală poate fi o parte importantă din viata 
multor oameni. Cum stau lucrurile în cazul tău? 


e Cum se încadrează în această imagine religia 
instituţională? 


e Simti că aceste lucruri se încadrează sau nu în viitorul 
tău? 


e Care sunt schimbările pe care le poţi prevedea? 


Alimentaţie 


e Cum arată regimul tău obişnuit? 


e Cum arată mesele pe care le iei într-o zi obişnuită? 


e Obisnuintele tale alimentare susţin interesele pe care 
le ai în domeniul sănătăţii şi familiei? 


e Ce importanţă acorzi alimentaţiei în viata ta? 


Aventurd/experiente incitante 


e Ce faci pentru a aduce un pic de aventură şi incitare in 
viaţa ta? 


e Oamenii tind să se încadreze în diverse puncte ale 
spectrului de căutare de senzaţii noi - unora le plac 
experienţele intens stimulatoare, altora nu prea. Tu 
unde te încadrezi? 


e Care sunt riscurile pe care ti le-ai asumat şi de care te 
simţi mândru? 


e Cum se încadrează aventura şi experienţele incitante 
în viaţa ta în următoarele luni? 


Reusite/ambitii 


e Ce fel de reuşite sunt importante pentru tine? 


e Oamenii tind să se încadreze într-un spectru al 
ambitiei — la un capăt, unii vor doar să obţină lucrurile 
de care au nevoie şi să ducă o viaţă simplă, iar la celălalt 
capăt sunt cei ce tind să-şi lase amprenta în lume. Tu 
unde te încadrezi? 


e Dacă te-ai uita în urmă la sfârşitul vieţii tale si ai 
nm”? 


spune „A fost o viata bine trăită”, ce anume ai vedea? 


e Dacă un prieten ar organiza o comemorare a ta, ce ar 
spune despre tine? 


Sperante/vise 


e Care sunt sperantele/visele care te motivează? 


e Ce te inspiră să vrei sa fii sau să faci mai mult decât in 
prezent? 


e Când erai mic ce visai să faci în viata? Dar acum? 
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e Când stai seara in pat şi-ţi laşi mintea să se gândească 
la anii următori, ce speri să se întâmple? 


Alte domenii 
e Cum găseşti sau exprimi creativitatea în viata ta? 


e Ce faci când ai o după-amiază de duminică liberă si 
poți sa faci ce vrei? 


e Cum înveţi cel mai bine? Ce ai vrea să înveţi sa faci in 
viitor? 


e Cum se încadrează muzica în viata ta? 


e Ce fel de sporturi iti place sa faci? La ce sporturi te 
uiţi? 


e Ce nu te-am întrebat, dar crezi ca ar trebui să ştiu? 


PARTEA a III-a. Focalizarea 


Direcţia strategică 


Definiția cuvântului ,,focusing” („focalizare”) din dicționarul 
Merriam-Webster include: 


e A aduce în centrul atenţiei. 

e A se concentra. 

e A determina concentrarea. 

e Ajustarea vederii sau a unei camere la un anumit unghi. 


e Concentrarea atenţiei sau efortului. 


După ce ne-am însuşit aspectele esenţiale şi după ce am 
pus fundația IM, întrebarea este: unde ne ducem acum? 
Deşi pare o întrebare evidentă, răspunsul se poate să nu fie 
la îndemână. Practicienii pot exprima această incertitudine 
când spun „Eu folosesc abilitățile OARS, dar parcă nu ajung 
nicăieri”. Acest răspuns devine astfel o parte esenţială a 
procesului de schimbare. Încotro ne ducem? Întrebarea, 
desigur, se potriveşte perfect metaforei raftingului. 


Suntem acum pe râu si ştim putin mai bine cum urmează 
să se desfăşoare călătoria. Dar nu am aflat încă 
răspunsurile la întrebările importante, cum ar fi: unde 


anume dorim să ajungem, de unde ştim când ne atingem 
ținta şi ce traseu urmăm? 


Răspunsurile la aceste întrebări sunt foarte diferite şi 
depind de clienți, de cadrul nostru şi de priceperea pe care o 
avem. Pe scurt, avem nevoie de o direcție. Fără asta, clienții 
noştri şi noi înşine avem tendința să sărim de la un subiect 
la altul, fără să ajungem la rezultatele dorite, pe măsură ce 
atenţia şi eforturile noastre se schimbă constant. Ne 
învârtim în cerc şi vâslim fără direcție dintr-o parte a râului 
în cealaltă. 


În mod fundamental, focalizarea înseamnă găsirea direcţiei 
călătoriei. Însă e mai mult de atât. E ajutarea clientului şi 
conlucrarea cu el, pentru a aduce în prim-plan elemente din 
viata lui asupra cărora să ne concentrăm atenția şi 
eforturile. Din perspectiva IM, focalizarea are trei elemente: 


1. Crearea şi respectarea unui plan specific. 
2. Descoperirea lucrurilor importante pentru clienți. 


3. Recunoaşterea faptului că este un proces care evoluează 
constant. 


Aceste trei elemente sunt îmbinate, ceea ce va deveni 
evident pe măsură ce vom discuta aceste aspecte în 
următoarele câteva capitole. In ce priveşte primul element, 


ştim că există un plan specific, în funcție de specificul 
muncii noastre: identificarea şi tratarea bolii; asistarea în 
procesul de învățare; susținerea reintegrării sociale a 
infractorului şi prevenirea altor infracțiuni; protejarea şi 
susținerea dezvoltării copiilor; reducerea problemelor 
asociate consumului de alcool şi droguri de mare risc etc. 
Sunt doar câteva exemple. 


Clienţii sau pacienţii au adesea un plan inițial: să descopere 
ce le provoacă febra de neexplicat; să nu se simtă stanjeniti 
pentru că au dificultăţi de citire; să evite pe cât posibil 
contactul cu noi; să scape de sâcâielile judecătorului, 
partenerului sau şefului; sau pur şi simplu să înțeleagă ce 
se întâmplă cu ei. Deşi acestea pot fi puncte de îmbarcare 
pentru clienți, destinaţia la care vor ajunge nu va coincide 
neapărat cu agenda lor. Pe măsură ce descoperim lucrurile 
importante pentru clienți, încep să apară domenii noi care 
oferă căi noi de explorare. Desigur, nu trebuie să uităm nici 
planurile pe care noi le aducem în acest proces. Modul în 
care se desfăşoară procesul va fi discutat mai detaliat în 
următoarele capitole, dar acum ajungem să spunem că vom 
avea o abordare transparentă şi ne vom strădui să 
armonizăm aceste elemente. 


Aşadar, în mod deloc surprinzător, focalizarea este un 
proces cu evoluție constantă nu doar pentru noi, ci şi 
pentru clienți. La început, clienții pot avea impresia ca 
problema lor e clar circumscrisă, însă pe măsură ce 
continua să exploreze, devin conştienţi de alte elemente. 
Lucrurile despre care noi şi clienţii credem că vor fi în 
centrul atenției (de ex.: faptul ca un client adolescent să 
scape de sâcâielile părinţilor) se pot transforma în cu totul 
altceva — de ex., într-o explorare a singurătăţii clientului şi a 


dificultății de a găsi lucruri care să aducă bucurie în viața 
sa. 


Faptul că este un proces aflat în desfăşurare înseamnă că e 
important ca practicianul să nu piardă din vedere scopul 
terapeutic. Altfel e uşor pentru noi şi pentru clienți să 
rătăcim fără direcție prin complexitatile vieții lor. Deşi in 
psihoterapia fără final închis, acest fel de rătăcire îşi are 
propriul loc, cele mai multe cadre de asigurări medicale nu 
ne dau această ocazie. La PRI (Prevention Research 
Institute), folosim un termen inventat de Terri Moyers 
pentru a ne ghida activitatea cu clienții: focalizarea asupra 
liniei de sosire. Această sintagmă nu se referă la menținerea 
atenției exclusiv asupra scopului. Şi nici la trecerea 
practicianului de linia de sosire. Ci se referă la ajutarea 
clientului să ajungă la propria linie de sosire. Această idee 
conține aspectul de directionalitate, care are o influență nu 
doar la nivelul abilităților de bază, ci şi asupra imaginii de 
ansamblu a muncii noastre cu clienţii. Dacă nu uităm de 
directionalitate, nu ne vom împotmoli în conversații 
interesante, dar în fond neproductive şi care nu duc nicăieri. 
Nu vom pierde din vedere orizontul când ne vom ocupa de 
ce se întâmplă acum în fața noastră. 


Ca să revenim la cele trei categorii oferite de modelul nostru 
de rafting - unde, ce şi cum -, în acest moment noi ne-am 
îndepărtat de mal şi suntem duşi de curent. Am început să 
discutăm despre opţiuni, dar nu ne-am hotărât încă asupra 
vreunui domeniu anume. Ne putem gândi la un râu cu mai 
multi afluenţi, dintre care o parte o iau în direcții complet 
diferite. Pentru a avea direcţie, trebuie să îngustăm opțiunile 
călătoriei — dar mai întâi trebuie să înțelegem unde îşi 
doreşte clientul să ajungă. Facem asta prin utilizarea 


abilităților de bază şi prin oferirea de mai multe informații 
despre cursul râului, astfel încât clienţii să poată alege 
direcţia care li se potriveşte. În cadrul stilului de ghidare se 
pune accentul pe împărtăşirea de informații, întrebări 
deschise şi reflectări profunde care ne ajută, pe noi şi pe 
clienți, să înțelegem ce presupune această excursie. Se pune 
accentul şi pe rezumate, care contribuie la organizarea 
posibilităților, dar şi pe aprecieri, care întăresc încrederea 
clienților că pot duce călătoria la bun sfârşit. 


Pentru a ilustra acest proces de focalizare, să revenim la 
Russell. Nu vom trece prin tot procesul de focalizare, ci vom 
ilustra începutul acestuia. 


EXERCIŢIUL III. Focalizarea în cazul lui 
Russell 


Să ne aducem aminte de Russell, în vârstă de 28 de ani, 
divorțat, tată a două fetiţe (de 8 şi 6 ani). Copiii stau la el în 
weekend, dar altfel Russell locuieşte singur. Are o slujbă 
solicitantă, ca şofer pentru o companie internaţională de 

şi nu are mult timp să socializeze. A venit la dvs. din cauza 
rezultatului probei de urină care a indicat consumul de 
marijuana, obicei interzis de companie. 


Am identificat trei elemente importante pentru focalizare: 


1. Crearea şi respectarea unui plan specific. 
2. Descoperirea lucrurilor importante pentru clienți. 


3. Recunoaşterea faptului că este un proces care evoluează 
constant. 


Să vedem ce rol pot juca acestea în interacțiunea cu Russell. 
Primul pas este să ştim care e planul nostru. Care ar putea 
fi acele elemente importante pentru noi în acest cadru? 


Exemple de soluţii la Exercitiul III 


Care ar putea fi elementele importante pentru noi în 
acest cadru? 


1. Stabilirea faptului dacă există o problemă de consum 
de substanţe. 


2. Evaluarea modului în care consumul de substanţe se 
încadrează în viaţa lui. 


3. Înțelegerea obiectivelor lui imediate si pe termen 
lung. 


4. Descoperirea lucrurilor importante pentru el. 


5. Aflarea aspectelor sale pozitive şi resurselor lui (care 
îi sunt inerente sau la care poate apela în exterior). 


În acest caz, temele 3, 4 şi 5 declanşează în mod evident 
procesul de implicare şi e probabil să creeze condiţiile în 
care putem afla mai multe despre temele 1 şi 2. Care 
sunt acele întrebări pe care i le-am putea pune pentru a 
afla mai multe despre imaginea de ansamblu? În 
continuare sunt exemple de soluţii. Există multe, multe 
întrebări care ar putea fi formulate. 


e Vorbeşte-mi despre unele lucruri care te fac să te simţi 
bine în viaţa ta în prezent. 


e La ce simţi că te pricepi? 


e Ştiu motivele pentru care esti aici si am o idee 
generală despre jobul tău, dar asta nu-mi spune prea 
multe despre tine şi despre munca ta specifică. 
Vorbeşte-mi puţin despre ce faci şi cum se petrec zilele 
tale obişnuite. 


e Ce-ti place să faci când nu esti la serviciu si cand 
fetele nu sunt la tine? 


e Cum stai cu socializarea? Ce-ti place sa faci şi ce rol 
are socializarea în viaţa ta? 


e Ştiu ca ai divorţat. Ai întâlniri romantice sau te vezi 
cu cineva în prezent? 


e Ce rol joacă spiritualitatea în viata ta? Cum se 
încadrează aici religia instituţională? 


e Ce faci ca să te distrezi? 


e Dacă totul merge bine în viata ta, ce sau unde te vezi 
peste cinci ani? Ce ti-ar spune că esti unde vrei să fii? 


Următoarea listă oferă o serie de întrebări de care ne-am 
putea folosi pentru a ne centra asupra construirii unui 
parteneriat cu Russell. Să observăm că aceste întrebări 
vor fi intersectate cu numeroase reflectări şi uneori cu 
aprecieri şi rezumate. Niciodată nu le-am putea adresa 
pur şi simplu una după alta într-un şir neîntrerupt de 
interogatii. Este de asemenea probabil ca multe dintre 
aceste întrebări să nu fie necesare, în funcţie de aflarea 
informaţiilor în context. 


e Vorbeste-mi putin despre tine ca părinte. Să începem 
cu lucrurile pe care le consideri importante pentru rolul 
de părinte. 


e Ce principii sau credinţe contribuie din perspectiva ta 
la faptul de a fi un bun părinte? 


e Care sunt unele lucruri pe care iti place să le faci cu 
fetele ca să vă distrati? 


e Care sunt momentele care par cele mai dificile cu 
fetele? 


e Cum abordezi în prezent situaţiile dificile? 
+ Ce pare să funcţioneze? 
e Ce pare sa nu funcţioneze? 


e Cum se încadrează ideea de disciplină în aceasta 
schemă? 


În exercițiul din Partea a II-a am început prin a face 
presupuneri referitoare la speranţele lui Russell în privința 
muncii sale, precum şi în privința prioritatilor şi aspirațiilor 
lui pe termen lung. Acestea sunt lucruri care contribuie la 
conceptualizarea modului de desfăşurare şi evoluție a 
planului său, dar, pentru a începe, trebuie să fim mai 


specifici. La sfârşitul ultimei interacțiuni am auzit câteva 
lucruri care ar putea constitui domenii în care să lucrăm 
împreună. Dialogul a fost acesta: 


C: Dacă am face asta, dacă am lucra la ce iti doreşti, ce 
anume ar fi de ajutor? 


R: Nu sunt sigur. 


C: N-ai luat în calcul posibilitatea asta. 


R: Nu. Dar ar fi bine dacă aş găsi moduri în care să pot să- 
mi iau nişte pauze. 


C: Eşti un om ocupat, aşa că ar fi minunat dacă ai găsi 
moduri să te relaxezi şi să te distrezi — fără să ai probleme. 


R: (Râde.) Da, fără să am probleme. 


C: (Râde.) Bine. Asta pare că ne va fi de ajutor. Ce altceva? 


R: Păi, fetele sunt minunate şi îmi place să stau cu ele, dar 
poate să fie şi greu. 


C: Poate te-ar ajuta să lucrezi la activităţile şi abilităţile tale 
de parenting. 


R: Da, asta ar fi foarte bine. 


C: Ti-ar plăcea. 


R: Da. Ar fi foarte bine. 


C: Bun. Poate mai sunt şi alte lucruri, dar înainte să vorbim 
de chestiuni specifice, aş vrea să facem un pas în spate şi să 
ne uităm la imaginea de ansamblu a vieții tale ca să ştiu 
cum se potrivesc lucrurile. Vorbeşte-mi putin despre cum e 
viața ta când nu eşti la serviciu. 


Auzim clar că Russell spune că i-ar fi de ajutor să găsească 
modalități de gestionare a stresului şi moduri noi de 
parenting. S-ar putea ca în acest punct să apară tendința de 
a sări la rezolvarea de probleme, considerând că avem deja 
un plan. Totuşi, nu vă grăbiţi şi mai ganditi-va care ar 
trebui să fie planul dvs. Deşi e probabil ca ambele probleme 
(stresul şi copiii) să contribuie la utilizarea de substanţe, 
încă nu ştim bine ce e mai important pentru el. 


Dacă am continua această conversaţie pentru a afla mai 
multe despre viata lui, care sunt întrebările pe care i le-aţi 
adresa lui Russell? Formulează cel putin trei. 


Acum haideţi să ne imaginăm că am ales explorarea 
parentingului. Scopul nostru este să descoperim care sunt 
obiectivele lui, astfel încât să-i putem oferi idei valoroase 
pentru el. Acesta nu e un salt brusc, ci o trecere de la 
general la specific. Care sunt acele întrebări pe care i le-am 
putea adresa în vederea focalizării? Formulează cel putin 
cinci. 


Exemple de soluţii la Exercitiul III 


Care ar putea fi elementele importante pentru noi în 
acest cadru? 


1. Stabilirea faptului dacă există o problemă de consum 
de substanţe. 


2. Evaluarea modului în care consumul de substanţe se 
încadrează în viaţa lui. 


3. Înțelegerea obiectivelor lui imediate si pe termen 
lung. 


4. Descoperirea lucrurilor importante pentru el. 


5. Aflarea aspectelor sale pozitive şi resurselor lui (care 
îi sunt inerente sau la care poate apela în exterior). 


În acest caz, temele 3, 4 şi 5 declanşează în mod evident 
procesul de implicare şi e probabil să creeze condiţiile în 
care putem afla mai multe despre temele 1 şi 2. Care 
sunt acele întrebări pe care i le-am putea pune pentru a 
afla mai multe despre imaginea de ansamblu? În 
continuare sunt exemple de soluţii. Există multe, multe 
întrebări care ar putea fi formulate. 


e Vorbeşte-mi despre unele lucruri care te fac să te simţi 
bine în viaţa ta în prezent. 


e La ce simţi că te pricepi? 


e Ştiu motivele pentru care esti aici şi am o idee 
generală despre jobul tău, dar asta nu-mi spune prea 
multe despre tine şi despre munca ta specifică. 
Vorbeşte-mi puţin despre ce faci şi cum se petrec zilele 
tale obişnuite. 


e Ce-ti place să faci când nu esti la serviciu si când 
fetele nu sunt la tine? 


e Cum stai cu socializarea? Ce-ti place sa faci şi ce rol 
are socializarea în viaţa ta? 


e Ştiu ca ai divorţat. Ai întâlniri romantice sau te vezi 
cu cineva în prezent? 


e Ce rol joacă spiritualitatea în viata ta? Cum se 
încadrează aici religia instituţională? 


e Ce faci ca să te distrezi? 


e Dacă totul merge bine în viata ta, ce sau unde te vezi 
peste cinci ani? Ce ti-ar spune ca esti unde vrei sa fii? 


Urmatoarea lista ofera o serie de intrebari de care ne-am 
putea folosi pentru a ne centra asupra construirii unui 
parteneriat cu Russell. Sa observam ca aceste intrebari 
vor fi intersectate cu numeroase reflectari si uneori cu 
aprecieri si rezumate. Niciodata nu le-am putea adresa 
pur si simplu una dupa alta intr-un sir neintrerupt de 
interogatii. Este de asemenea probabil ca multe dintre 
aceste intrebari sa nu fie necesare, in functie de aflarea 
informatiilor in context. 


e Vorbeste-mi putin despre tine ca părinte. Să începem 
cu lucrurile pe care le consideri importante pentru rolul 
de părinte. 


e Ce principii sau credinţe contribuie din perspectiva ta 
la faptul de a fi un bun părinte? 


e Care sunt unele lucruri pe care iti place să le faci cu 
fetele ca să vă distrati? 


e Care sunt momentele care par cele mai dificile cu 
fetele? 


e Cum abordezi în prezent situaţiile dificile? 
+ Ce pare să funcţioneze? 
e Ce pare sa nu funcţioneze? 


e Cum se încadrează ideea de disciplină în aceasta 
schemă? 


Capitolul 7. Găsirea orizontului 


Introducere 


— Cum te simți azi? 
— Aş zice că bine. 


În secția de recuperare, pacientul în vârstă stătea tăcut in 
scaunul cu rotile. Un bărbat energic şi activ - până acum 


şase luni, când şi-a pierdut controlul asupra picioarelor din 
cauza unei tumori pe coloana vertebrală. 


— Aşa ai zice. 
Asistenta s-a oprit şi s-a întors spre el. 


— Nu prea ştiu ce să zic, a răspuns mai încet şi mai slab 
decât de obicei. 


— Ceva s-a schimbat, a spus ea. 


— Aşa se pare. Pur şi simplu nu ştiu ce-ar trebui să fac... 
acum. Inainte ştiam, zise oftând uşor. Acum pur şi simplu 
nu mai ştiu... 


— Când erai internat şi trebuia să te operezi aveai un scop 
clar — incercai să te refaci şi să poți să mergi din nou. Acum 
scopul nu mai e la fel de clar. 


Vedea că a căzut pe gânduri. Bărbatul a inspirat adânc - si 
apoi a oftat. 


— Se pare că chimioterapia nu a funcționat prea bine. Nu 
ştiu cum o să fie. Simt că sunt o povară pentru familia mea, 
pentru soția mea, şi nu vreau. 


Acest bărbat mândru şi implicat se clătina. 


Asistenta medicală are o dilemă. Nu e consilier-psiholog, dar 
a făcut o formare în IM. Intelege că acest bărbat are 
dificultăţi, aşa că ea se foloseşte de abilităţile sale pentru a 
evita reflexul de îndreptare a lucrurilor şi reasigurările 
găunoase, oferindu-i lui Ben reflectări care să-l ajute să se 
deschidă în continuare. Însă are şi alti pacienţi şi are 
responsabilități care o cheamă în altă parte. Ştie că ar putea 
să-i recomande un preot, un medic sau un asistent social, 
dar ştie şi că acum, când el i s-a arătat vulnerabil, ar fi o 
bună oportunitate pentru o discuție care să-l ajute. Pentru 
ea, să fie asistentă înseamnă mai mult decât să se ocupe de 
necesităţile fizice ale oamenilor şi ştie că susținerea 
emoțională din acele momente poate avea un impact 
semnificativ. Face un calcul rapid şi hotărăşte că are timp 
pentru o conversație scurtă si tintita, dar mai are ceva de 
făcut înainte de asta. În afară de constrângerile temporale, 
intuieşte că acest bărbat este chinuit şi că focalizarea 
discuţiei nu numai că o va ajuta pe ea în privința timpului, 
ci îl va ajuta şi pe el să găsească ceva de care să se tina în 
furtuna interioară care îl asaltează. 


— Văd că te doare, Ben, şi vreau să vorbim despre asta. Dar 
mai întâi trebuie să le spun celorlalte asistente că o să 
lipsesc câteva minute şi să le rog să verifice câțiva pacienți 
în locul meu. Când mă întorc, avem trei direcții, după 
părerea mea. Prima, putem vorbi despre tratamentul tău şi 
despre ce se întâmplă în continuare. A doua, putem vorbi 
despre familia ta şi despre ce înseamnă toate astea pentru 
tine şi pentru ei. În sfârşit, putem să vorbim puţin despre 
lucrurile care dau sens vieţii tale şi despre cum iti doreşti 
să-ți petreci timpul rămas, oricât ar fi. Aşa că o să te las să 
te gândeşti la asta câteva minute şi mă întorc. E OK? 


O privire în profunzime 


Această interacțiune reflectă o mare parte a experienţei 
noastre de oameni care îi consultă sau îi asistă pe semenii 
lor. Slujba noastră are o serie de sarcini. Însă clienţii noştri 
nu se încadrează clar în categoriile noastre predefinite 
referitoare la sarcini. Mai mult, ocaziile de a realiza aceste 
sarcini sunt adesea limitate ca timp. Lucrurile trebuie să se 
desfăşoare într-un anumit interval. Sarcinile rivalizează 
pentru întâietate şi atenţie. În multe cadre ni se cere să 
facem mai mult în mai puţin timp. Este o problemă 
frecventă a practicianului. 


Desigur, putem răspunde cu „Asta nu-i treaba mea” şi 
putem menţine limite foarte rigide în jurul sarcinilor 
noastre. Însă dacă facem asta, s-ar putea să limităm efectul 
potential pe care îl putem avea în viata clienţilor, în ce 
priveşte starea lor de bine. În cadrul IM, noi considerăm că 
aceste momente sunt oportunități — nu pentru a ne etala 
tehnicile terapeutice, ci pentru a oferi un răspuns adecvat în 
aceste momente scurte, dar intense. Însă, pentru a fi 
eficienți, nu putem răspunde aleatoriu. Trebuie să găsim 
împreună cu clientul un punct la orizont spre care să ne 
îndreptăm, însă pentru a face aceasta trebuie mai întâi să 
ştim care este obiectivul. 


Surse pentru stabilirea obiectivelor 


Să începem prin a recunoaşte că pot exista trei sau mai 
multe obiective când lucrăm cu clienţii. În primul rând, 
există obiectivele clienţilor, care variază enorm, în funcție de 
circumstanţele care i-au adus la această întâlnire. Pentru 
unii clienţi, în special pentru cei obligaţi să vină la consiliere 
sau evaluare, acest obiectiv poate fi evitarea altor probleme 
sau constrângeri. Pentru alții obiectivul poate fi rezolvarea 
unei probleme care îi încurcă (de ex., o relație nesănătoasă). 
Se poate ca unii să aibă nevoie de un lucru concret (de ex., o 
rețetă, bani ca să aibă un acoperiş deasupra capului) sau de 
asistență (de ex., curățarea dinților, tratament pentru 
tulburări alimentare) pe care practicienii îl pot oferi, în timp 
ce alții au nevoie de informaţii (de ex., cum să acceseze 
serviciile publice de sănătate). Desigur, unii nu vor şti ce-şi 
doresc sau de ce au nevoie, dar ştiu că ceva trebuie să se 
schimbe. Apoi există obiectivele noastre. După cum am 
menționat anterior, „agenda” noastră include atingerea 
înțelegerii problemei specifice, aplicarea teoriei noastre cu 
privire la procesul de schimbare şi folosirea abilităților pe 
care le aducem în această interacțiune. În sfârşit, există 
parametrii cadrului, care pot include organizația pentru care 
lucrăm, agenţia care face trimiterile şi/sau unul sau mai 
mulți terți. E simplu să înțelegem complexitatea obiectivelor 
dacă ne gândim la un adolescent trimis la tratament de un 
profesor din cauza problemelor de comportament de la 
şcoală. Avem un elev, un consilier, serviciul de consiliere, 
profesorul, părinţii şi şcoala - toți sunt „părți interesate” în 
acest proces. Întrebarea este „De unde începem?” În IM, 
răspunsul e direct: începem cu clientul. 


Această abordare nu înseamnă că ignorăm alte obiective, ci 
că trebuie să asumăm că, dacă vrem ca acest client să se 


schimbe, el trebuie să decidă că e în propriul interes să facă 
asta. Pentru a ajunge acolo trebuie să descoperim ce e 
important pentru acest client, iar calea cea mai directă de a 
obține aceste informații este să ne arătăm curioşi. Deşi pare 
evident, dorința noastră de a ajuta poate interfera uneori cu 
atitudinea de deschidere şi cu curiozitatea pentru lucrurile 
pe care clienţii ni le spun despre ei înşişi. Acesta este 
momentul în care reflexul de îndreptare a lucrurilor — 
dorința de a ajuta si de a rezolva probleme - poate interfera 
cu curiozitatea. Iar asta ni se întâmplă şi celor mai buni 
dintre noi. Fiica mea cea mică tocmai i-a spus unui prieten 
de familie: „Îmi place să vorbesc cu tine. Tu nu încerci să 
rezolvi problemele, ca tata”. Ar trebui să nu mai cad în 
această capcană, dar tot mi se întâmplă! Credem că ştim 
care este răspunsul corect, ceea ce poate interfera cu 
capacitatea noastră de a asculta cu atenţie, de a explora în 
profunzime şi de a-l susține pe celălalt, să descopere ce e 
important pentru el. De exemplu, dacă asistenta s-ar fi 
grăbit să-i ofere reasigurări lui Ben, s-ar putea ca astfel să fi 
anulat posibilitatea unei conversații profunde, semnificative, 
despre lucrurile de care el avea nevoie în acel moment. 


Obiectivul ultim al focalizării este găsirea unui echilibru 
între scopurile clientului şi practicianului şi construirea 
unui plan specific. Însă nu se ajunge la acest echilibru 
printr-o singură interacțiune. Clientilor li se dezvăluie 
propriile obiective şi motivații, iar ei ni le împărtăşesc noua. 
Să ne aducem aminte de Barbara, cu care am făcut 
cunoştinţă la începutul Capitolului 5. Obiectivul ei era să se 
ducă la facultate, dar, din desfăşurarea conversatiei si 
explorării, a reieşit limpede, pentru ea şi pentru practician, 
că obiectivele ei depăşeau chestiunea legată de şcoală. 


Această interacțiune a fost un proces în care obiectivele s-au 
conturat progresiv. 


Dacă există un contact constant, obiectivele vor evolua, şi 
ele, pe parcursul tratamentului. Adică motivele care i-au 
adus initial pe oameni în şedinţe sunt adesea diferite de cele 
care îi fac să rămână în tratament şi sunt diferite de 
scopurile lor de la finalul terapiei sau consilierii. Clienţii 
obligaţi să vină la cabinet, inclusiv adolescenţii pe care eu i- 
am tratat de-a lungul anilor, încep în general cu obiectivul 
de a ajunge să nu ne mai întâlnim. Planul initial este astfel 
descoperirea lucrurilor pe care trebuie să le facă pentru a-şi 
atinge scopul de a nu mai veni. În timp, acest obiectiv este 
adesea înlocuit de alte scopuri, dar în primul rând trebuie 
să fim deschişi şi receptivi la scopul inițial. Este evident că 
trebuie să revizuim constant acest proces de focalizare. 


Mai mult, în cadrul întâlnirilor repetate, cum ar fi în cadrul 
unei terapii aflate în desfăşurare, avem obiective generale de 
intervenție, dar şi obiective specifice fiecărei întâlniri. De 
exemplu, în cadrul unui tratament pentru consumul de 
alcool şi droguri, obiectivul ultim poate fi depăşirea 
problemelor asociate alegerilor riscante de consum de alcool 
şi droguri, însă scopul fiecărei şedinţe poate consta in 
reducerea cantității de alcool şi în deprinderea unor abilități 
de refuz al drogurilor. Şi în acest caz vedem că un obiectiv 
poate fi foarte important pentru noi (de ex., oferirea de 
oportunități de învățare a unor abilități - probate ştiinţific — 
pentru evitarea revenirii la consumul de alcool şi droguri), 
dar mai putin important pentru client (de ex., „Alcoolul e o 
problemă pentru mine, dar marijuana nu e”). Într-un 
cabinet stomatologic, obiectivul general poate consta într-o 
bună igienă orală, dar este probabil ca o anumită 


consultatie să se axeze pe o anumită problemă — un dinte 
care a început să se deterioreze, de exemplu. Indiferent dacă 
şedinţele sunt frecvente sau intermitente, refocalizarea 
poate fi adesea necesară la fiecare întâlnire. 


În privința planurilor noastre şi ale terţilor, obiectivul constă 
în a fi transparenti, deşi provocarea stă în detaliile care tin 
de când, cum şi la ce nivel. De exemplu, în situaţia în care 
un copil suferă de otită (inflamație a urechii medii), 
obiectivul unei asistente poate fi atenuarea durerii şi 
folosirea selectivă a antibioticelor. Pentru ea, planul poate 
suna aşa: 


„Să începem cu lucrul cel mai important — pe copilul tău îl 
doare. Dorim să aflăm ce provoacă durerea şi să anulăm 
cauza. Există în comunitatea medicală îngrijorarea că 
prescriem prea des antibiotice în astfel de situaţii, ceea ce a 
dus la o rezistență mai mare a bacteriilor la medicamentele 
noastre. Aşa că încercăm să ne asigurăm că prescriem 
antibiotice doar în situaţiile în care aceste medicamente 
sunt necesare. Deci haideţi să vedem dacă asta e o situație 
în care antibioticele îl pot ajuta pe copilul tău să se simtă 
mai bine şi, dacă nu, vom discuta alte lucruri pe care le 
putem lua în considerare”. 


Acest fragment de discuţie exprimă clar obiectivul 
practicianului şi în acelaşi timp se axează pe preocupările şi 
scopurile clientului. Discutia începe şi se încheie cu clientul, 
deşi obiectivul practicianului — evitarea prescrierii excesive 
de antibiotice — e de asemenea clar. Vom discuta mai mult 


despre cum facem asta în Capitolul 7, unde vorbim despre 
oferirea de informații şi despre diferitele stiluri de focalizare. 


Spectrul larg al diverselor obiective 


Miller şi Rollnick (2013) oferă mai multe categorii de 
obiective spre care ne putem concentra atenţia, deşi în 
realitate se pare că acestea se întind de-a lungul unui 
spectru mai larg. La un capăt al spectrului este un obiectiv 
clar şi cunoscut. La mijloc avem mai multe sarcini posibile 
pe care practicianul şi clientul pot alege să le realizeze. La 
celălalt capăt este situația în care sarcinile şi obiectivul nu 
sunt clare nici pentru practician, nici pentru client. La fel ca 
în cazul oricărui spectru -— trecerea de la o zonă la alta e 
ambiguă. Însă toate trei domeniile au în comun procesul de 
trecere de la general la specific, se bazează pe un stil de 
ghidare şi se folosesc din plin de abilitățile de bază ale IM. 
Vom discuta despre fiecare parte a spectrului. 


Prima include un obiectiv cunoscut - cum ar fi infecția 
urechii descrisă mai sus -— şi discuția se învârte în jurul 
modului în care această preocupare sau problemă poate fi 
rezolvată. Discutia este directă, însă tot necesită nuantare 
dacă e ca practicianul să se ocupe de elementele de 
parteneriat şi autonomie specifice IM. Ne putem gândi la 
formula „simplu, dar nu întotdeauna uşor”. După cum e 
evident în exemplul cu infecția urechii, e nevoie de abilități 
bune de expunere a obiectivelor aflate în competiție şi apoi 
de o combinare a acestora. Oferirea de informații este 
adesea o parte a acestei discuții. 


A doua parte a spectrului, crearea hărții obiectivelor, implică 
mai multe obiective aflate în competiție, după cum am 
observat în cazul lui Ben. Sunt mai multe domenii spre care 
practicianul şi clientul pot tinti. Scopul este astfel 
descoperirea zonei de interes. Se poate ca direcţii diferite să 
apară pe parcurs, ca în cazul lui Ben, sau se poate ca 
acestea să fie evidente de la începutul şedinţelor. 


Ultima parte a spectrului, orientarea, se ocupă de 
circumstanțele în care nu este clar nici pentru practician, 
nici pentru client asupra căror aspecte să se centreze, iar 
sarcina este de explorare a opţiunilor şi de gasire a direcției. 
Acest scenariu este cel mai probabil să apară într-un cadru 
psihoterapeutic, dar ar putea să fie prezent şi în alte cadre, 
cum ar fi în instituţii caritabile, în sistemul judiciar şi în cel 
medical. De exemplu, să reflectăm la ce a spus Pascal, un 
bărbat care se gândeşte să înceapă o psihoterapie: 


„Nu prea ştiu de ce am nevoie, dar ştiu ce nu vreau. Nu 
vreau să-mi spună cineva ce să fac sau să-mi dea de făcut 
nişte exerciții şi să trebuiască să scriu totul într-un jurnal. 
Vreau să am un loc în care să vorbesc cu cineva despre ce 
se întâmplă - ca să organizez lucrurile, ştii? S-au strâns o 
grămadă de mizerii de-a lungul anilor şi nu ştiu ce să fac cu 
ele. Am nevoie de cineva care să mă asculte şi poate să-mi 
dea un sfat despre ce să fac”. 


Aceste tipuri diferite de scenarii au în comun selecția celui 
mai favorabil punct de la orizont şi orientarea spre acesta. 
Dacă există o direcţie clară a călătoriei, ca în prima 


categorie, lucrurile o vor lua direct pe fagasul lor. Ne bazăm 
pe o combinație de abilități de bază, inclusiv pe oferirea de 
informaţii. Să observăm formularea - inclusiv pe oferirea de 
informaţii; acest aspect este important. În aceste situații 
avem tendința să fim directivi şi să dăm sfaturi. Deşi astfel 
de abordări pot părea adecvate, ele pornesc exclusiv de la 
practician, fără legătură cu realitatea clientului, care trebuie 
să fie un partener important şi activ in acest proces. Putin 
mai târziu în acest capitol vom vedea un exemplu în care 
utilizarea constantă a abilităților OARS şi crearea unui 
parteneriat, chiar şi când oferim informații, poate ajuta într- 
o situație din lumea reală. 


În al doilea scenariu, asemănător celui al lui Ben, în care 
există mai multe direcţii, putem alege o abordare pe care 
Gobat et al. (Gobat, Kinnersley, Gregory şi Robling, 2015) au 
numit-o construirea hărții obiectivelor. Autorii au identificat 
şase domenii de bază ale acestui proces: identificarea 
subiectelor despre care vorbeşte pacientul, identificarea 
subiectelor despre care vorbeşte clinicianul, stabilirea 
prioritatilor ambilor, stabilirea punctului central al discuţiei, 
colaborarea şi implicarea. În contextul construirii hărții 
obiectivelor, practicianul şi clientul lucrează împreună şi 
identifică elementele care pot fi explorate şi în şedinţe, şi pe 
parcursul întregului demers pe care îl realizează împreună. 
Este un proces de scurtă durată care are loc periodic într- 
un cadru mai larg. 


În privința implementării, se pare că există trei elemente de 
bază ale procesului de construire a hărții obiectivelor, desi 
în practică se întrepătrund. Primul: există o afirmaţie 
structurantă care le transmite clienţilor ce facem şi cum 
facem. Această afirmaţie poate fi utilizată şi pentru 


clarificarea rolurilor în situaţii neclare. De exemplu, 
consilierii au obligația de a raporta autorităţilor eventuale 
pericole, aşa că această etapă poate fi o ocazie de a vorbi 
despre aceste circumstanţe. Al doilea: construirea hărții 
obiectivelor este o metodă de conceptualizare a opţiunilor şi 
poate include scheme. În sfârşit, se ajunge la un acord şi la 
o focalizare asupra procesului — Miller si Rollnick (2013) o 
numesc „reglare a zoom-ului”. Vom discuta despre fiecare. 


Există mai multe modalităţi în care poate apărea o afirmație 
de structurare. O metodă este abordarea directă a 
chestiunii. De exemplu: 


„Astăzi putem vorbi aproximativ 15 minute. Vreau să-ți 
vorbesc despre câteva lucruri, dar vreau şi să mă asigur că 
vorbim despre ce te preocupă pe tine. Deci, la ce anume te- 
ai gândit mai mult azi?” 


Scopul acestui proces, mai ales când timpul e limitat, este 
să identifice un subiect sau două asupra cărora şedinţa sa 
se centreze. Vă puteți pregăti să-i raspundeti clientului care 
spune că nu e suficient timp, că sunt prea multe probleme 
sau că lucrurile sunt amestecate. Acestea sunt oportunități 
excelente de reincadrare şi de schimburi scurte de 
informaţii. De exemplu: 


„Ai dreptate. Nu prea e timp, aşa că, pentru a fi eficienți, 
trebuie să ne concentrăm. Vestea bună e că, fiind atâtea 


lucruri amestecate, dacă începem să facem schimbări într- 

un loc, o să înceapă să apară schimbări şi în celelalte. Deci, 
dacă te uiţi la lucrurile astea si ştii că trebuie să alegi unul 

singur, care iti sare în ochi?” 


Adesea, clienții sunt de acord cu acest argument şi 
identifică un singur aspect. În caz contrar, treceţi mai 
departe — miza nu e acum să vă impuneti punctul de vedere 
— puteţi reveni mai târziu, dacă lucrurile se împotmolesc. În 
mod asemănător, nu de puţine ori, clienții aduc în discuţie 
un alt subiect în desfăşurarea conversatiei. Ca răspuns, le 
puteți spune că acest nou subiect este important şi se 
încadrează în alt obiectiv decât cel identificat inițial. 
Intrebati-i dacă vor să schimbe subiectul si în acelaşi timp 
precizati faptul că, dacă rămân focalizati pe tema inițială, e 
mai probabil să realizeze mai multe într-un timp mai scurt. 
De exemplu: 


„Deci am ajuns să vorbim despre părinții tăi şi nu mai 
vorbim despre «iarbă». Se pare că şi acesta este un subiect 
important pentru tine. Mă întreb dacă vrei să trecem la asta 
sau dacă rămânem la discuţia anterioară. Tu alegi. Spun 
asta pentru că adesea oamenilor le e mai simplu să aleagă o 
singură temă la care să lucreze”. 


În aceste discuţii sunt inserate şi obiectivele practicianului. 
In continuare este o discuţie cu Laurie, o tânără trimisă la 
consilierul şcolar din cauza posibilului consum de 


marijuana. Porțiunea de focalizare a interacțiunii poate 
arăta cam aşa: 


„Bun, planul meu este să vorbim câteva minute despre cum 
iti merge la şcoală şi apoi aş vrea să-ți pun câteva întrebări 
despre consumul de substanţe, despre cum se vede acesta — 
sau nu se vede — în cadrul vieții tale şcolare. Dar aş vrea sa 
ştiu şi ce te preocupă pe tine. Din perspectiva ta, despre ce 
ar fi bine să vorbim azi?” 


O altă abordare constă în utilizarea unor reprezentări 
vizuale. Timp de multi ani, Rollnick a folosit o reprezentare 
grafică generală în procesul de construire a hărții 
obiectivelor (de ex., Rollnick, Mason şi Butler, 1999). Ideea 
de bază este să creezi o schemă vizuală (de ex., folosind o 
foaie pe care desenezi cercuri) în care apar subiectele 
frecvente ale discuţiilor din cadrul tău obişnuit de munca. 
În cazul unui consilier de probaţiune, cercurile de pe foaia 
lui pot reprezenta subiecte ca gestionarea timpului liber, 
relaţii cu vechi prieteni, vechiul cartier, găsirea unui 
serviciu, stigmatizarea, banii, familia, locuința şi consumul 
de substanţe. În cazul tulburărilor cardiace, schema 
medicului poate conține gestionarea medicamentelor, 
scăderea în greutate, regimul alimentar, exerciţiile fizice, 
fumatul, consumul de alcool şi de marijuana. Pe foaie pot fi 
şi câteva cercuri goale în care clienții pot insera subiectele 
importante pentru ei, dar care nu apar altundeva. 
Introducerea construirii hărții obiectivelor în contextul 
eliberării condiționate, adică al probatiunii, poate suna cam 
aşa: 


„Sunt mai multe moduri în care ne putem petrece timpul 
azi. Pe foaia asta sunt cercuri cu lucruri despre care putem 
vorbi — cum ar fi „vechiul cartier”, ,stigmatizarea” sau 
„găsirea unui serviciu”. Poti vedea şi că unele cercuri sunt 
goale. Asta pentru că aici pot fi lucruri importante pentru 
tine astăzi, dar care nu au fost notate. Cand te uiţi la foaie, 
care ar fi subiectul despre care ai vrea să vorbim azi?” 


În general, deşi nu întotdeauna, pornim de la obiectivul 
clientului. După un proces de selecție, puteți insera si din 
propriile obiective: 


„Pe lângă discuţia despre «stigmatizare», eu am nevoie — ca 
parte a muncii mele - să verific cum stai la capitolele 
«găsirea unui serviciu» şi «locuință». OK, hai să ne asigurăm 
că ne rămân câteva minute pentru asta. Să începem cu 
stigmatizarea. Ce se întâmplă în domeniul asta?” 


Există mai multe elemente suplimentare care se încadrează 
în sfera largă a cartografierii obiectivelor. De exemplu, acest 
tip de construire a hărții obiectivelor poate începe înainte de 
ajungerea clientului la cabinet sau când e în sala de 
aşteptare (McNamara et al., 2010; Robling et al., 2010). Este 
şi o metodă care poate fi utilizată pentru aducerea în 
discuție a unui subiect care ne aşteptăm să fie dificil pentru 
client. De exemplu, se poate ca un consilier specializat pe 
abuzul de substanţe să aibă ca obiectiv discuția despre 


rezultatele recente ale probei de urină a clientului. 
Adăugarea acestui subiect la discuția propriu-zisă îi permite 
clientului să se pregătească mental pentru ideea de a vorbi 
despre asta. Nu înseamnă că îi sugerează clientului să 
pregătească mental răspunsul, ci că îi permite să fie deschis 
fata de ideea acestei discuții. 


Această metodă se poate aplica si în cazul discuţiei despre 
necesitatea unei evaluări. Dacă evaluarea este relativ scurtă, 
ea poate fi considerată pur şi simplu unul dintre obiective. 
Dacă durează mai mult, putem folosi o metodă prin care 
inserăm evaluarea între două elemente mai putin 
structurate. De obicei, aceste conversații de la început şi de 
la sfârşit sunt limitate ca timp, aşa că un element important 
al organizării şedinţei constă în stabilirea intervalului 
temporal în care se pot desfăşura. Această discuție poate 
arăta cam aşa: 


„Astăzi avem la dispoziție 90 de minute şi am un chestionar 
pe care trebuie să-l completăm. Dar, înainte de asta, aş vrea 
ca timp de aproximativ zece minute să aflu mai multe 
despre cine eşti tu, în cuvintele tale. Apoi vom petrece cea 
mai mare parte a timpului rămas completând acel 
chestionar. În sfârşit, ultimele 5-10 minute vom vorbi despre 
direcția în care o pot lua lucrurile de aici înainte. Cum ti se 
pare?” 


Ce se întâmplă în primele zece minute depinde, desigur, de 
obiectivul evaluării şi de măsura în care a fost creată 
legătura dintre practician şi client. După cum am discutat 


anterior despre emoţiile pozitive, am văzut că e foarte util sa 
începi acest tip de discuţie cu o întrebare formulată pozitiv. 
In continuare sunt câteva exemple: 


„Care sunt lucrurile din viata ta care merg bine în prezent?” 
„Care consideri că sunt punctele tale forte?” 


„Care sunt calităţile pe care prietenii tăi ar considera că le 
ai?” 


Acest tip de construire a hărții obiectivelor şi de negociere a 
obiectivelor poate fi util când lucrurile par că s-au 
împotmolit. Deşi această abordare poate funcționa bine mai 
ales în cadrul consilierii, ea poate fi aplicată şi în alte 
contexte în care practicianul şi clientul au o relație 
constantă (de ex., un endocrinolog care se întâlneşte de 
patru ori pe an cu un pacient cu diabet, un profesor care 
ajută un elev să-şi facă un plan de educaţie, un stomatolog 
care se întâlneşte de două ori pe an cu un pacient). În 
esență, construirea hărții obiectivelor presupune 
renegocierea aspectelor asupra cărora se va focaliza 
discuția. 


A treia porțiune a spectrului referitor la cartografierea 
obiectivelor implică orientarea. E nevoie de aceasta atunci 
când situaţia este complexă şi nu există o serie clară de 
priorități sau sarcini evidente la începutul întâlnirilor nici 
pentru client, nici pentru practician. Terenul nu este 


cunoscut deocamdată. În această situaţie vine în prim-plan 
elementul de parteneriat din IM. Practicianul şi clientul 
rezolvă împreună acest puzzle, fiecare contribuind cu 
propria pricepere pentru a înțelege ce se întâmplă. Aici, 
sarcina clientului este de a oferi informaţii despre situaţie şi 
despre propria experienţă, iar rolul terapeutului este de a 
oferi informaţii despre procesul schimbării, de a-şi pune la 
dispoziție expertiza în anumite domenii şi de a manifesta 
curiozitate în procesul de explorare. Sarcina este astfel 
alcătuirea unei hărți a obiectivelor care să aibă sens pentru 
ambele părți. La fel ca în cazul oricărei hărți create de la 
zero, vor exista modificări şi rafinări pe parcursul explorării. 
Sarcina terapeutului este să asculte atent, să ofere idei care 
vor contribui la desenarea hărții şi apoi să identifice căile de 
înaintare. 


Aceste tipuri de sarcini ale practicianului nu sunt 
compatibile cu stilul directiv, dar nici cu cel în care 
practicianul calcă pe urmele clientului. E improbabil să 
existe o direcţie clară a călătoriei care să fie urmată, ceea ce 
determină creşterea posibilității de a rătăci aleatoriu printr-o 
zonă necartografiată. Iar abordarea directivă poate duce la 
acțiuni premature în cazul în care teritoriul nu este bine 
cunoscut. Ghidarea permite însă şi cartografierea 
teritoriului, şi stabilirea direcției călătoriei. Evident, acest tip 
de activitate este mai potrivită în situaţiile tradiționale de 
consiliere, deşi poate fi utilă şi în situațiile medicale 
complexe în care poate exista tendința de face teste şi 
tratamente înainte de a avea o hartă clară a terenului. 
Evident, constrângerile temporale şi financiare devin 
problematice în context medical, deşi practicienii se pot 
gândi dacă timpul petrecut ascultând atent nu îi va aduce 
mai aproape de o direcţie productivă, în comparație cu 


trecerea la acțiune în ciuda situației încă neclare. De 
exemplu: 


„Am venit aici pentru că am obosit şi simt că nu mă apropii 
de nicio soluție. Am dureri cronice şi nu dorm deloc bine. 
Nu am energie. Am o problemă cronică la rinichi. Se pare că 
risc să mă îmbolnăvesc uşor. Am fost la doctori pentru 
fiecare din lucrurile astea. Niciunul nu părea să vadă 
imaginea de ansamblu. Fiecare tratează o părticică. Nu pot 
să nu mă gândesc că lucrurile astea sunt legate, dar când 
zic asta, doctorii spun că nu e aşa. Am ajuns în punctul în 
care ştiu că lucrurile n-or să mai fie cum au fost, dar nici nu 
vreau să renunţ. Uneori mi se pare foarte greu să continui”. 


Aceasta este o situație complexă pentru un specialist în 
domeniul sănătăţii, iar reflexul de îndreptare a lucrurilor îl 
poate duce prematur în diferite direcții. Rezultatele acestor 
eforturi pot fi pozitive, deşi există o probabilitate mai mare 
să fie ineficiente, dat fiind ce s-a întâmplat până atunci. 
Rezultatul final poate fi un practician frustrat şi un client 
deznadajduit. În această situaţie, ascultarea atentă poate 
duce nu doar la o înțelegere mai bună a situației medicale a 
clientului, ci şi la căile de acțiune care ar putea fi cele mai 
constructive pentru client. 


Abordarea unui subiect dificil 


Pe lângă stabilirea direcţiei călătoriei, adesea practicienii 
trebuie să discute subiecte dificile cu clienţii, care sunt sau 
par să fie nu tocmai motivaţi să ofere un răspuns complet. 
S-ar putea ca tocmai această dilemă să fie ceea ce v-a atras 
către abordare de tipul IM. Problema centrală este că există 
o preocupare pe care practicianul o găseşte întemeiată, dar 
care clientului nu i se pare relevantă. Deci cum abordează 
clinicianul această problemă fără să provoace un dezacord? 


Deşi nu există o baghetă magică pe care să o fluturăm şi să 
facem ca lucrurile acestea să devină mai putin „iritante” — 
termen pe care Steve Rollnick (2016) îl preferă când discută 
despre subiectele dificile —, există unele puncte, tehnici si 
abilități esenţiale care ne pot ajuta să avansăm. Deşi este 
improbabil ca aceste căi să funcţioneze de fiecare dată şi 
chiar dacă e nevoie de exercițiu pentru a deveni competenți, 
acestea sunt abilități care pot fi învățate, rafinate şi folosite 
eficient. În continuare sunt expuse punctele esenţiale pe 
care trebuie să le ştim când utilizăm aceste strategii de 
abordare a subiectelor „iritante”. 


Incepeti prin a manifesta o atitudine de curiozitate şi 
obiectivul de a înțelege mai multe. Obiectivul dvs. nu este să 
obţineţi o confesiune sau o recunoaştere a problemei, ci să 
aflați cum acel comportament sau acea chestiune se 
încadrează în situația mai generală a persoanei. Evitaţi să 
incepeti cu prejudecata că există neapărat o problemă. 
Limbajul este esențial in această privință, practicianul 
având de câştigat dacă va fi transparent. Comunicati deci 
intenţiile şi scopurile voastre şi nu uitaţi că este important 
modul în care faceți asta. 


După cum am observat, este probabil ca o atitudine 
confruntationala să stârnească dezacorduri. Vă puteți 
aştepta ca initial clientul să minimalizeze importanța 
subiectului, mai ales dacă are senzaţia că sunt puse la 
îndoială caracterul, judecata sau comportamentul său. 
Implicarea ar trebui să preceadă acest tip de discuţie, astfel 
încât să existe o atmosferă de siguranţă în care clientul 
poate explora acel subiect dificil împreună cu practicianul. 


În sfârşit, când explorati un subiect cu clienţii, nu vă 
concentrați pe a strânge dovezi în favoarea poziției dvs. Nu 
uitaţi că elementul important este ca ei să ajungă la 
limbajul pro-schimbare şi să asume că schimbarea este 
necesară. În acelaşi timp, dacă vă preocupă ceva, vorbiti 
deschis despre aceasta (vom aborda mai detaliat acest 
subiect în curând). Şi capitolele 8 şi 10 oferă sugestii în 
această privinţă. 


Raportându-ne la aceste puncte esenţiale, în continuare 
sunt patru strategii de abordare a subiectelor sau temelor 
dificile. Pentru început, putem vedea care este perspectiva 
clienților asupra situației şi putem încerca să înțelegem 
comportamentul, chestiunea sau problema în contextul mai 
larg al vieţii lor. Această abordare poate include implicarea 
în vederea înțelegerii contextului şi valorilor prin solicitarea 
ca ei să descrie modul în care acest comportament 
corespunde acelor valori. 


De asemenea, le putem cere clienţilor să descrie o zi 
obişnuită din viata lor. Incepeti cu micul dejun şi incheiati 
cu mersul la culcare. Fiţi curios. Cereti detalii (dar nu 
petreceti o oră întreagă cu asta). De exemplu: 


„Ştiu câte ceva despre cum e viața ta pe baza lucrurilor pe 
care mi le-ai spus deja. Dar nu ştiu cum arată o zi obişnuită 
din viata ta şi asta pare destul de important. Sper că-mi poți 
spune mai multe, începând de când te trezeşti dimineața. 
Care e rutina ta de dimineață?” 


In general va trebui să cereti mai multe detalii (de ex., „La ce 
oră te dai jos din pat?”; „Ce faci apoi?”; „Cum e micul 
dejun?”). Dacă clientul nu identifică comportamentul 
problematic ca parte a unei zile obişnuite, intrebati-1 direct. 


„Povesteşte-mi în ce fel se schimbă situaţia într-o zi în care 
copiii sunt mai dificili şi simţi că nu prea controlezi 
lucrurile.” 


Sunt şi alte idei pe care e bine să le ştim. Nu folosi cuvântul 
problemă (în afară de cazul în care clientul îl foloseşte), 
pentru a evita riscul de provocare nenecesară a 
dezacordului. Poţi aplica această abordare pentru a face 
tranziția spre zilele în care lucrurile merg deosebit de bine şi 
problemele sau dificultățile sunt absente. Această focalizare 
asupra excepțiilor pozitive este congruenta şi altor abordări 
psihoterapeutice (de ex., terapia centrată pe soluții), precum 
şi elementelor de psihologie pozitivă discutate anterior. 


Putem de asemenea să normalizăm comportamentul. 
Această abordare are mai multe componente distincte. Una 
este să inserăm întrebarea într-o serie de întrebări care au 
un flux firesc, astfel încât să fie mai puţin intruzivă. De 
exemplu, când fac evaluări, întreb întotdeauna despre 
consumul de substanțe imediat după ce întreb despre 
educația primară şi secundară: 


„În liceu se întâmplă frecvent ca oamenii să bea pentru 
prima dată alcool. Cum a fost pentru tine? Povesteşte-mi 
cum a fost prima dată când ai consumat alcool”. 


Acest proces de normalizare se poate extinde şi prin 
asigurarea unor cadre, în care clienţii pot oferi un răspuns 
acceptabil. Această încadrare le permite oamenilor să aleagă 
un răspuns şi să nu minimalizeze situația, în special în 
cazul subiectelor sensibile. Însă normalizarea nu înseamnă 
că acel comportament este acceptabil, ci doar că apare 
încadrat într-o gamă de comportamente pe care oamenii le 
adoptă şi care nu v-ar şoca în cazul clientului. De exemplu: 


„Sunt multe moduri în care cuplurile abordează 
dezacordurile şi certurile. Unii vorbesc despre asta. Alții ţipă 
şi urlă. Unii nu-şi mai vorbesc. Alţii sparg lucruri şi dau cu 
pumnii în pereți. Unii lovesc. Alții dau palme. Unii lovesc cu 
pumnii. Alții lovesc cu picioarele. Şi alții trag de păr. Sunt o 
grămadă de lucruri la care recurg cuplurile. Tu cum 
reactionezi cand te infurii?” 


Această metodă poate fi simplificată. 


„În zilele în care oamenii consumă alcool, unii beau o bere, 
alții beau 24 de beri. Tu cum bei?” 


Desigur, esenţială în acest proces este capacitatea ta de a 
asculta calm orice răspuns. Dacă clientul se simte judecat, 
conversaţia deschisă va lua sfârşit. Poti oricând să revii şi să 
exprimi o îngrijorare, dar răspunsul tău inițial ar trebui să 
constea pur şi simplu în acceptarea a ceea ce oferă clientul. 
Însă, în acest punct, adesea clienţilor le e teamă să nu fie 
etichetati. Abilitatile OARS pot fi de ajutor când ascultăm 
informaţii delicate. 


Practicienii ar trebui să se simtă în măsură să exprime 
propria îngrijorare cu privire la deciziile sau punctul de 
vedere al clienţilor, dar trebuie şi să fie atenţi la modul în 
care comunică. În loc să le spună clienţilor că greşesc, 
practicianul IM trebuie să ofere o perspectivă diferită. 
Clientilor le revine decizia finală în ce priveşte corectitudinea 
şi sensul afirmației practicianului. 


Exprimarea unei îngrijorări este de ajutor si în situațiile în 
care există un subiect care trebuie discutat, dar nu e deloc 
uşor să ajungem acolo. Poate să apară dezacordul şi trebuie 
să fim pregătiți, cu abilitățile OARS la îndemână, să 
rearmonizăm relația. De exemplu, dacă ne preocupă 


posibilitatea ca o persoană eliberată condiționat să se 
implice în situații de risc cu prieteni care consumă 
substanțe, putem spune: 


„Nu sunt sigur dacă asta te ajută cu ceva, dar îmi fac griji în 
legătură cu decizia ta de a sta cu vechii tăi prieteni în 
locurile obişnuite. Mă gândesc că asta te expune la riscul de 
a reveni la vechile moduri de a face lucrurile, inclusiv să 
consumi droguri. Or, tu mi-ai spus că asta a fost ceea ce te- 
a dus ultima dată la puşcărie. Mi-ai spus şi că nu vrei să te 
întorci acolo. Bineînţeles, tu decizi dacă o să faci ceva în 
legătură cu asta. Care este părerea ta?” 


Această comunicare conține trei elemente. Primul: există o 
exprimare directă a preocupării practicianului. Afirmația e 
formulată fără judecăţi de valoare şi se foloseşte de ce a 
spus clientul anterior. Apoi, există o afirmaţie despre 
responsabilitatea clientului pentru alegere şi schimbare. În 
sfârşit, este solicitată opinia clientului. 


Practicianul va fi adesea tentat să argumenteze în favoarea 
unui punct de vedere. Aceasta este o capcană de tip 
persuasiune-fără-permisiune şi ar trebui evitată. Chiar dacă 
e subtilă, tinde să provoace dezacorduri. O abordare mai 
utilă este folosirea abilităților OARS pentru înțelegerea 
perspectivei clientului. Comunicarea preocupării şi 
utilizarea persuasiunii sunt discutate mai detaliat în 
Capitolul 8. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1. _A_F_ Desi într-o situaţie pot exista mai multe 
obiective, cel mai important este cel al practicianului, aşa că 
incepeti cu asta. 


2._A_F_ Dacă clienţii vin la tratament fără să ştie ce vor, 
ei nu sunt pregătiți pentru tratament. 


3._A_F_ Constrângerile de timp pot duce la eforturi 
premature şi neproductive cu clienții noştri. 


4. _A_F_ Cunoaşterea nevoilor clienților poate constitui 
un obstacol în calea comunicării şi schimbării. 


5._A_F_ Odată ce-am aflat despre reflexul de îndreptare a 
lucrurilor, e improbabil ca acesta să se mai strecoare în 
munca noastră. 


6._A_F_ Obiectivul ultim al focalizării este să ajungem la 
o armonie între scopurile clientului şi cele ale practicianului, 
astfel încât acestea să fie împărtăşite de ambele părți. 


7._A_F_ Dacă întâlnirile sunt constante, în general 
obiectivele evoluează pe parcursul tratamentului. 


8. _A_F _ Când abordăm un subiect dificil, ar trebui sa 
avem o atitudine de curiozitate fata de modul în care acea 
chestiune se încadrează în viața persoanei. 


9. A_F_ Evitarea subiectelor „iritante” este o 
caracteristică esențială a IM. 


10._A_F_ Folosirea schemelor vizuale poate contribui la 
abordarea subiectelor dificile şi îl poate face pe client să se 
obişnuiască cu ideea că discuţia despre tema dificilă va avea 
loc la un moment dat. 


Răspunsuri: 


1._F_ Dam prioritate obiectivelor clientului, în special în 
situațiile în care există mai multe obiective. In general, 
începem cu clientul. 


2. _F _ Clienţii vin frecvent la tratament nesiguri de 
lucrurile pe care şi le doresc sau de care au nevoie, iar să-i 
refuzăm este o încălcare a principiului fundamental al IM, 
care ne cere să acceptăm clienții aşa cum sunt, inclusiv 
nesiguri sau cu o motivaţie redusă de a se schimba. Mai 
mult, IM nu susține că clienţii ar trebui mai întâi să se 
prăbuşească, pentru a fi pregătiți să se schimbe. 


3._A _ Din nefericire, este adevărat şi multi dintre noi am 
resimțit această presiune şi am reacționat grăbindu-ne, ceea 
ce în cele din urmă a dus la frustrarea noastră şi a clienților 
noştri. 


4. _ A _ O opinie rigidă despre răspunsul pe care noi îl 
credem corect poate fi un obstacol în calea ascultării 
autentice. Există un echilibru subtil între oferirea unei 
perspective diferite asupra unei situații şi păstrarea 
angajamentului de a accepta şi de a înțelege modul în care 
clientul vede lucrurile. 


5._F_ De-ar fi adevărat! Este un aspect de care trebuie să 
ținem seama tot timpul. 


6._A _ Deşi sunt momente în care suntem echilibrati în 
privința telului — de ex.: dacă un client ar trebui să adopte 
un copil sau să doneze un rinichi — în alte situații avem un 
obiectiv clar — de ex., reducerea comportamentului sexual 
riscant, suprimarea violenței în cuplu. În orice caz, scopul 
focalizării este ca noi şi clienţii să ajungem să fim de acord 
că vom investi efort şi energie pentru ca timpul petrecut 
împreună să fie productiv. 


7. _ A _ In afară de situaţia în care este clar ce anume 
trebuie să se schimbe, cum ar fi cazul unei infecţii a urechii, 
obiectivele se schimbă pe măsură ce noi şi clienții noştri 
aflăm mai multe despre situație. Lucru adevărat mai ales 
când tratamentul este obligatoriu. 


8._A_ Acesta este un aspect esenţial. Atitudinea de 
curiozitate comunică preocupare pentru bunăstarea 
clienților şi îl ajută pe practician să-şi menţină dorința de 
descoperire şi de apreciere, reducând din tendința de a 
strânge muniție pentru o confruntare ulterioară. Nu 
întindem capcane, ci încercăm să ne înțelegem clienții. Mai 
târziu, aceste informaţii ne vor ajuta să le oferim idei 
adecvate nevoilor şi dorințelor lor. 


9. _ F _ Absolut neadevarat! Desi IM încearcă să evite 
amplificarea dezacordului şi uneori poate încuraja 
îndepărtarea de o discuţie care ar face asta, IM abordează 
direct subiectele iritante. IM încurajează interacțiunea 
sincera, dar doar în situația în care clienții se simt in 
siguranță. 


10. _ A _ Pe lângă faptul că ne ajută să organizam discuţia 
despre construirea hărții obiectivelor, o schemă vizuală ne 
poate oferi o cale de introducere a subiectelor dificile. Deşi 
nu este necesară folosirea acestei metode, ea poate fi 
realizată într-o modalitate informală - o schemă grafică 
oferă o structură ce poate fi de ajutor. De asemenea, le 
permite clienţilor să se pregătească mental pentru ideea că 
la un moment dat va avea loc o conversație inconfortabilă. 
Nu pentru a-şi pregăti contraargumente, ci pentru a se 
împăca cu ideea că îi aşteaptă o discuție mai putin 
confortabilă. 


În practică 


Oftalmologul mi-a prescris recent picături de ochi pe care să 
mi le pun zilnic. Acest medicament este tratamentul 
standard pentru evitarea complicatiilor. Sfatul lui de bun- 
simț a fost: ,Pune-ti câte o picătură în ochiul drept în fiecare 
seară înainte de culcare”. Simplu şi important, e un sfat „la 
mintea cocoşului”, nu? Avem aici un obiectiv ştiut — 
protejarea ochiului — şi o soluție clară: picături de ochi. Asa 
că e evident ce avem de făcut şi doctorul adoptă un stil 
directiv. 


Sunt total de acord cu această idee, după care uit să iau 
două din cele trei doze. Ca să fiu clar, nu sunt ambivalent în 
privința acestui medicament. I-am pus întrebări despre 
efectele secundare şi am fost mulțumit de răspunsuri. L-am 
întrebat şi care sunt cele mai bune metode pentru a-mi 
pune picăturile de ochi, dat fiind că era o sarcină nouă 
pentru mine. Mi-a arătat cum să fac asta şi cum să mă 
abtin să nu clipesc şi să nu-mi dea lacrimile, astfel încât 
picăturile să nu curgă. Cred că am abilitățile necesare 
pentru a face asta. Am pus medicamentul lângă chiuvetă, 
astfel încât să fie în câmpul meu vizual. Aşa că, ce mama 
naibii se întâmplă aici? Să derulăm conversaţia şi să ne 
imaginăm că medicul ar fi folosit ghidarea în locul 
directivitatii pentru a conduce conversaţia. 


Afirmatie Comentariu 

Medic: Iti recomand să faci asta Oferă informații. Îmi 
seara înainte de culcare pentru că susține autonomia şi, 
aşa funcționează cel mai bine mai ales, expertiza 


pentru clienții mei şi are beneficiul mea în ce priveşte 
că iti tii ochii închişi până când propria persoană. Imi 


picătura este absorbită - dar asta 
nu înseamnă că e cea mai bună 
metodă pentru tine. Tu ce crezi că 
ar funcționa cel mai bine? 


David: Are sens pentru mine. Pot să 
pun picăturile pe masuta de la 
chiuvetă. 


Medic: Nu crezi că există obstacole. 


David: Păi, poate. 
Medic: Ar fi deci ceva. 


David: Se întâmplă des să nu mă 
duc la culcare cât de devreme aş 
vrea şi ajung să mă pregătesc de 
somn când sunt deja foarte obosit. 
Uit adesea să sting luminile, aşa că 
prefer să las aprinse doar spoturile 
de sub dulăpioare. 


Medic: S-ar putea deci să nu vezi 
sticluta şi să uiţi să-ți pui picăturile 
seara. 


David: La asta mă gândesc. 


Medic: Ce-ar funcționa mai bine 
pentru tine? 


David: Evident, aş putea să aprind 
lumina mare, dar nu-mi place asta. 


cere părerea. 


Nu am rezistenţe. Şi să 
nu uităm că vreau să 
fac asta. 


Reflectare amplificată. 


Mă face să mă gândesc 
mai bine. 


Medicul percepe 
incertitudinea mea. 


Încep să mă gândesc 
cum s-ar desfăşura 
lucrurile. 


Reflectare aprofundată 
care continuă 
paragraful. 


Confirm că are 
dreptate. 


Medicul răspunde prin 
a-i cere idei în loc de 
a-mi oferi soluția 
evidentă. 


Şi acum vedem care 
era problema mea. 


Mă întreb şi dacă n-ar fi mai bine 
să fac asta dimineața, când sunt 
mai putin grăbit şi fac mai multe 
lucruri în fata oglinzii. Ar fi o 
problemă în ce priveşte 
tratamentul? 


Medic: Lucrul cel mai important e 
să faci lucrurile cum e mai bine 
pentru tine şi să nu uiţi să-ţi pui 
picăturile. Se pare că dimineaţa ar 
fi potrivit. 

David: Da, e mai realist să integrez 
asta în rutina mea. 


Medic: Ar mai fi ceva ce te-ar putea 
ajuta să nu uiţi de picături? 


David: Păi, aş putea să-mi fac o 
notă sau să-mi pun o alarmă în 
fiecare dimineață care să-mi aducă 
aminte, dar nu cred că este necesar 
deocamdată. Prefer să încerc aşa şi 
să văd cum funcționează. 


Ofer o alternativă. 


Medicul susține 
autonomia şi 
capacitatea mea de a 
face schimbarea. 


Am ajuns la un acord 
în privința unui plan 
care ar funcționa. 


Medicul se asigură că 
n-am ratat nimic. 


Iau în calcul alte 
opţiuni, dar încep cu 
planul care cred că o 
să funcționeze. 


Vedem în această interacțiune o suprapunere a proceselor 
de implicare şi planificare. Ceea ce nu e surprinzător, dat 
fiind că există un obiectiv cunoscut, o motivaţie clară, un 
nivel redus de ambivalenta şi o soluție aparent simplă. Sa 
observăm însă cum utilizarea abilităților de bază, în 
combinație cu procesul de implicare, îl motivează pe client 
(în acest caz, pe mine) să participe la discuție şi ne permite 
să ajungem la o soluție care are o şansă mai mare de 
reuşită. Să observăm cum elementele unei zile obişnuite — 


adică înțelegerea rutinelor zilnice — ne pot ajuta pe noi şi pe 
clienți să rezolvăm acest tip de problemă. 


În realitate, această conversaţie durează mai putin de două 
minute. Desi ia putin din timpul unui practician solicitat, 
scade probabilitatea ca la următoarea întâlnire să aibă loc o 
discuție despre motivul pentru care nu mi-am pus picăturile 
şi despre cât e de important să le folosesc. Pe parcursul 
procesului de tratament, această conversație nu foarte 
lungă poate determina reducerea pierderii de timp şi a 
frustrării medicului din cauza nerespectării indicatiilor. 


Incercati asta! 


Ocaziile de exersare în acest domeniu pot include o adresare 
mai directă decât în capitolele anterioare. Adică, deşi aceste 
aplicații sunt gândite pentru a fi utilizate ca ,repetitii” pre- 
şedinţă, pentru a anticipa discuţiile privind stabilirea 
obiectivelor sau întrebările privind modul în care decurge o 
zi obişnuită, aceleaşi activități pot fi aplicate şi direct în 
interacțiunile cu clienții. Exerciţiile din continuare vă cer sa 
identificați cum şi când cele patru strategii discutate în 
acest capitol — stabilirea obiectivelor, aflarea modului in care 
se desfăşoară o zi obişnuită, normalizarea şi comunicarea 
unei preocupări — pot fi utilizate în interacțiunea cu clienții 
dvs., urmând ca apoi să fie puse în practică. 


Exercitiul 7.1. Incotro? 


Am identificat trei puncte pe spectrul stabilirii obiectivelor, 
adică trei modalităţi de a parcurge procesul de focalizare. 
Acum avem şansa de a exersa găsirea abordării celei mai 
potrivite pentru o anumită situaţie. Să nu uităm că e vorba 
de un spectru, aşa că pot exista zone în care limitele nu 
sunt clare. 


Exercitiul 7.2. Stabilirea unei hărți a 
obiectivelor 


Creați o schemă vizuală a problemelor comune pe care 
clienții dvs. trebuie să le gestioneze. Deşi poate fi o listă 
simplă, poate merită să petreceti putin timp construind o 
schemă sugestivă din punct de vedere vizual. Fişa de lucru 
pentru Exercitiul 7.2 conține un exemplu. Acest document a 
fost creat folosind MS Word şi poate fi copiat şi modificat în 
funcție de necesitățile voastre. Odată ce-ati creat o schema 
potrivită cadrului dvs. şi problemelor clienţilor dvs., 
concepeti o introducere (de exemplu, o prezentare a acestui 
instrument) şi apoi puneti-o în aplicare. 


Exercitiul 7.3. O zi obişnuită 


Puteţi începe să exersati inițierea unei conversații dificile 
punând întrebări despre o zi obişnuită. Incepeti această 


activitate prin scrierea unei introduceri pe care o puteți 
folosi cu un client. Apoi aduceti-i modificări pentru a o folosi 
cu un prieten. De exemplu, îl puteţi întreba despre o zi 
obişnuită la serviciu. Odată ce ati aplicat asta într-un 
context nonprofesional, o puteţi pune în practică şi cu un 
client. 


Exercitiul 7.4. Normalizarea 
comportamentului 


Există multe domenii în care întrebările pot fi neplăcute. De 
exemplu: furia, alimentaţia, exercițiile fizice, consumul de 
alcool, consumul de droguri, activitatea sexuală, 
comportamentele infractionale, parentingul, finanțele, 
consumul de medicamente, autoingrijirea şi identitatea 
sexuală. Două metode folosite frecvent pentru normalizarea 
comportamentului sunt încadrarea într-o categorie mai 
largă şi inserarea într-o serie de întrebări. În acest exercițiu 
veți exersa aplicarea acestor tehnici de a discuta subiecte 
sensibile. 


Exercitiul 7.5. Normalizarea 
comportamentului clientilor dvs. 


Ganditi-va la subiectele sensibile despre care trebuie sa 
intrebati în cadrul activității dvs. Faceţi o listă. Daca sunt 


mai mult de cinci, alegeti-le pe primele cinci care apar cel 
mai frecvent. Apoi formulati o întrebare sau o listă de 
întrebări care încadrează acest subiect într-o categorie. 
Odată ce-ati realizat această sarcină, puneţi în aplicare una 
dintre aceste serii de întrebări în următoarea interacțiune cu 
un client. Revizuiti apoi întrebarea sau seria de întrebări 
plecând de la experiența din cabinet. Se întâmplă rar să ne 
reuşească ceva din prima încercare, aşa că asteptati-va ca 
unele aspecte să aibă nevoie de rafinare. 


Exercitiul 7.6. Aducerea în discuție a 
unei probleme îngrijorătoare 


Această sarcină vă cere să exersati felul în care vă 
comunicaţi o anumită îngrijorare. Ca parte a acestui 
exercițiu, încercați să anticipati răspunsul clientului şi apoi 
notati un răspuns pe care l-ați putea da. După ce ati 
completat acest exercițiu în scris ati putea încerca să 
exprimati o preocupare în interacțiunea cu unul dintre 
clienții dvs. 


Muncă în echipă 


O parte dintre exercițiile expuse anterior pot fi realizate cu 
un partener care joacă rolul clientului. Acest tip de exersare 
vă permite să experimentați şi să vă rafinati limbajul. 
Realizati întreaga secvență şi apoi discutati din perspectiva 


„clientului” ce a funcționat şi ce nu. După care schimbaţi 
rolurile şi încercați din nou. 


Exercitiul 7.7. Runde-fulger 


Acest joc poate fi motiv de amuzament si mod de exersare a 
reacțiilor rapide. Faceţi o lista cu lucrurile despre care am 
discutat, taiati bucatele de hartie pe care e notata cate una, 
impaturiti-le şi puneti-le într-o pălărie. Apoi dvs. şi 
partenerul de exerciții extrageti cate una pe rând. Aveţi cate 
30 de secunde sa abordati comportamentul notat printr-o 
metodă discutată în acest capitol: stabilirea obiectivelor, 
aflarea modului în care se desfăşoară o zi obişnuită, 
normalizarea comportamentului sau comunicarea unei 
preocupări. Unele schimburi se pot încheia rapid, iar altele 
pot dura mai mult. Există două opţiuni pentru acest 
exercițiu. Citiţi instrucțiunile, decideti cu care opțiune veți 
începe si distrati-va! 


Alte observatii 


IM este o abordare care ne cere să impartim puterea cu 
clienții şi să toleram incertitudinea pe măsură ce avansam 
în procesul de schimbare. Împărțirea puterii şi 
incertitudinea pot fi neliniştitoare dacă suntem obişnuiţi cu 
un stil mai degrabă directiv. O mantra utilă pentru mine, pe 
care o folosesc când mă simt neliniştit din acest motiv, este: 


„influență, nu control”. Putem influența oamenii, dar nu 
putem şi nici nu ar trebui să încercăm să-i controlăm. Mă 
străduiesc de asemenea să fiu directional si intentional în 
eforturile mele, ceea ce mă ajută în acest proces de 
influențare. 


Dacă aplicăm bine implicarea şi focalizarea, vor apărea 
ocazii de a auzi şi de a vedea aspecte pozitive şi posibilități 
de schimbare. Însă trebuie să fim pe deplin prezenţi pentru 
a observa aceste lucruri, iar utilizarea de noi abilități tinde 
să ne scoată din impas. Trebuie să ştim că, pe măsură ce 
ajungem să ne pricepem mai bine şi să aplicăm tehnicile cu 
mai puţin efort, aceste oportunități vor fi din ce în ce mai 
evidente. 


După cum reiese din aceste exerciţii, granița dintre 
implicare şi focalizare poate fi destul de neclară. Nu există 
puncte specifice de demarcaţie. Dacă nu prea reusiti să 
intelegeti de ce ceva este într-o categorie şi nu în cealaltă, 
nu sunteți singurul care se loveşte de această problemă. 
Acesta e motivul pentru care eu am impresia că aceste patru 
procese sunt asemenea unui râu. 


EXERCIŢIUL 7.1. Încotro? 


Am identificat trei puncte pe spectrul obiectivelor în funcție 
de care ne putem ghida în focalizare. Acum avem şansa de a 
exersa alegerea celei mai potrivite abordări pentru o 


anumită situație. Să nu uităm că e vorba de un continuum, 
aşa că pot fi locuri în care limitele nu sunt clare. 
Presupunând că am realizat deja procesul de implicare, 
alegeți abordarea pe care o considerați cea mai bună. Apoi 
notati cuvintele pe care i le-aţi spune clientului pentru a 
introduce procesul de focalizare. 


Exemplu de situaţie: Centru de tratament al 
dependenţei de alcool — prima întâlnire cu consilierul. 


Clienta: Deci aşa stau lucrurile acum. Alcoolemia mea era 
aproape de două ori peste limita admisă (1,5) când m-a oprit 
poliția. La început am crezut că n-am nimic. Am avut 
ghinion şi poliţiştii erau chititi să mă prindă. După care, 
prin programul ăsta, am înțeles că dacă am ajuns să am 1,5 
şi să nu simt, înseamnă că toleranța mea e destul de mare. 
Aşa că acum stau pe gânduri. Nu sunt sigură că trebuie să 
nu mai beau niciodată, dar sunt puţin îngrijorată că s-ar 
putea să trebuiască să renunt de tot. Şi mă enervează că 
soțul meu se plânge întruna de timpul pe care îl petrec aici. 
A trebuit să stea mai mult cu copiii pentru că eu sunt 
ocupată cu lucrurile astea pe care le fac pentru că mi-au 
luat permisul. În mod normal impartim sarcinile astea. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


| dl a X — | 


Motivul pentru am făcut această alegere: Clienta este 
preocupată de trei lucruri destul de clare. Deşi contextul e 
clar — tratamentul pentru dependența de alcool — nu e clar 
care dintre aceste lucruri este cel mai important pentru ea. 
Aşa că am pus X-ul puţin la stânga de centru, ştiind că la 
un moment dat va trebui să revin la primele două lucruri. 


Introducerea mea: Există mai multe lucruri care te preocupă 
în această dimineață. Sunt lucruri pe care le-ai aflat în 
cadrul programului şi la care te tot gândeşti. Mai e şi 
întrebarea dacă trebuie să alegi abstinenta sau o altă 
opţiune de risc scăzut. În sfârşit, problemele astea iti 
afectează viața de familie. Se pare că ar fi productiv să 
vorbim despre toate. Care este cel mai important aspect 
pentru tine şi de unde doreşti să începem azi? 


Situaţia 1. Consilier comportamentalist specializat în 
psihologia sănătăţii - consultatie. 


Client: Evident, sunt aici pentru că am avut un infarct şi 
doctorul zice că ar trebui să schimb unele lucruri ca să nu 
mai am încă unul. Sunt total de acord cu asta, dar n-am 
idee de unde să încep. Pare copleşitor. Doctorul vrea să nu 
mai fumez, să mănânc altfel, să renunţ la alcool şi să fac 
exerciţii ca să slăbesc 20 kg. În momentul ăsta, nu vreau 
decât să zac pe canapea şi să fiu lăsat în pace. Ştiu că ar 
trebui să fiu motivat să fac toate lucrurile astea, dar pur şi 
simplu nu sunt. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


A Maia RE RO a E RR RI E II E A | a 


Motivul pentru care am facut aceasta alegere: 


Introducerea mea: 


Situaţia 2. Întâlnirea cu dentistul pentru curăţare si 
evaluare. 


Client: Bine, dintii sunt curati. Ai facut radiografiile si ai 
verificat plombele. Care-s vestile proaste? Stiu ca nu 
folosesc frecvent ata dentară, dar ma spăl regulat pe dinți. 
Fac asta în fiecare dimineaţă şi seară. Şi ştiu că am unele 
zone sensibile, aşa că tre’ să pun osu' la treabă. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


Îi aia tat { E uta 


Motivul pentru care am făcut această alegere: 


Introducerea mea: 


Situaţia 3. Întâlnirea dintre o mamă şi consilierul şcolar 
pentru a discuta despre problemele şcolare şi 
comportamentale ale fiului ei de clasa a III-a. 


Clienta: Înţeleg ce-mi spuneţi. E dificil şi acasă. În fiecare 
seară avem conflicte provocate de teme. Se simte foarte 
frustrat şi ajunge să plângă. Cu cât încerc să-l ajut mai 
mult, cu atât e mai rău pentru el. Pur şi simplu se înfurie şi 
e sfidător. După care mă înfurii eu. Tatăl lui ne-a părăsit, 
aşa că sunt doar eu. Am făcut tot ce-am ştiut. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


Îi ea aaa { ON 


Motivul pentru care am făcut această alegere: 


Introducerea mea: 


Situaţia 4. Întâlnire între un terapeut de recuperare care 
lucrează în regim ambulatoriu şi un bărbat de 45 de ani. 


Client: Deci nici nu ştiu de unde să încep. Totul pare în 
ceață. Totul pare mai dificil decât ar trebui să fie. La 
serviciu, acasă - nicăieri nu-mi merge bine. Încerc să fac 
exerciții fizice, dar mă tot îngraş şi e din ce în ce mai greu. 
Se apropie nişte lucruri importante şi de-abia le aştept, dar 
trebuie să mă pregătesc şi n-am făcut-o. De-asta sunt aici. 
Am nevoie să-mi spui ce să fac. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


| i ia al NR 


Motivul pentru care am făcut această alegere: 


Introducerea mea: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 7.1 


Situaţia 1. Specialist comportamental în sănătate — 
consultare. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


Motivul pentru care am făcut această alegere: E evident 
că există lucruri asupra cărora ne putem concentra. Într- 
adevăr, faptul că acest bărbat se simte pierdut ne 
activează reflexul de îndreptare a lucrurilor şi tendinţa 
de a structura interacţiunea astfel încât mintea lui 
îngrijorată să aibă un centru de stabilitate. În acelaşi 
timp, se pare că asta ne-ar duce la o focalizare 
prematură fără a fi identificat lucrurile care sunt 
importante pentru această persoană după un eveniment 
major de viaţă. În această situaţie se pare că ar fi util să 


stabilim care sunt reperele înainte de a trece la 
focalizarea asupra unui anumit aspect. Această abordare 
este astfel o combinaţie de stabilire a hărţii obiectivelor 
şi de orientare, şi reflectă întrucâtva suprapunerea 
dintre implicare şi focalizare. 


Introducerea mea: Te preocupă multe. Deşi am putea 
alege un anumit lucru care ti se pare cel mai important, 
mă întreb dacă n-ar fi util să petrecem puţin timp să 
înţelegem cum stau în general lucrurile în viaţa ta. Dacă 
stabilim care sunt elementele majore, unele repere, dacă 
vrei, atunci poate ne-ar fi mai uşor să descoperim care 
direcţie are sens pentru tine. Ce crezi? 


Situaţia 2. Întâlnirea cu dentistul pentru curăţare şi 
evaluare. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


Motivul pentru care am făcut această alegere: În acest 
caz există un obiectiv destul de clar. În general, dorim 
să îmbunătăţim sănătatea orală a clientului, mai specific 
prin axarea pe folosirea atei dentare ca principală 
activitate de preventie. Însă chiar şi în acest domeniu 
sunt mai multe opţiuni dintre care putem alege. Nu e ca 
şi cum ar fi o singură soluţie. Această înţelegere ne face 
să avansăm puţin spre stabilirea hărţii obiectivelor. 


Introducerea mea: Ştii cum să ai grijă de dinţii tăi şi faci 
treabă bună cu spălatul pe dinţi; asta e important. Ştii şi 
că folosirea atei dentare este esenţială şi că nu faci asta 
pe cât de des ai vrea. Ai dreptate că există unele motive 
de îngrijorare în privinţa dinţilor tăi, despre care putem 
vorbi. Dar mă interesează şi să aud care sunt gândurile 
tale despre cum ai putea să creşti frecvenţa folosirii atei 
dentare. Presupun că te-ai gândit la asta şi că ai unele 
idei. 


Situaţia 3. Întâlnirea dintre o mamă şi consilierul şcolar 
pentru a discuta despre problemele şcolare şi 
comportamentale ale fiului ei de clasa a III-a. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


Motivul pentru care am făcut această alegere: În această 
situaţie pare potrivită folosirea orientării. Deşi este 
importantă susţinerea mamei, contextul nu este de 
consiliere a mamei. O abordare care constă în a o ajuta 
să gestioneze situaţia este în mai mare măsură 
congruentă rolului de consilier şcolar. Însă este 
importantă şi susţinerea ei în acest proces. 


Introducerea mea: Pare copleşitor, mai ales că faceţi 
asta singură. Mă întreb dacă v-ar ajuta să ne centrăm pe 
un aspect al situaţiei, astfel încât să ajungem la un 
anumit nivel de reuşită şi la o diminuare a frustrării. Eu 
voi propune o temă, dar dacă consideraţi că o alta este 
mai importantă o putem alege pe aceea. Mă întreb dacă 
ne putem ocupa de problema temelor. Există mai multe 
modalităţi de a aborda asta şi uneori este de ajutor să 
aflăm cum procedează alti părinţi într-o situaţie 
similară. Nu ştiu dacă asta v-ar fi sau nu de ajutor. Ce 
credeţi? 


Aşadar, unii părinți schimbă uneori cadrul pentru teme — 
mă refer la oră, dar şi la modalități de a face temele. Alții se 
centrează pe interacțiunile din jurul temelor şi pe 
recompense şi consecințe. lar alții decid că au nevoie de 
ajutorul unui specialist. Care credeţi că ar fi abordarea 
potrivită? 


Situaţia 4. Întâlnire între un terapeut de recuperare ce 
lucrează în regim ambulatoriu şi un bărbat de 45 de ani. 


Obiectiv cunoscut 


Stabilirea hărţii obiectivelor 


Orientare 


Motivul pentru care am făcut această alegere: Avem o 
situaţie în care are sens să încercăm o cartografiere a 
obiectivelor, ceea ce pare să fie lucrul pe care clientul îl 
solicită, dar în acelaşi timp nu e clar pentru el (şi nici 
pentru noi) care anume e lucrul cel mai important. 
Acesta este un cadru terapeutic. Drept urmare, avem o 
mai mare oportunitate de a-l ajuta să descifreze ce 
anume pare important şi de ce e important. Apoi putem 
trece la stabilirea unei hărţi de obiective. 


Introducerea mea: Se pare că ceața e destul de groasă în 
acest moment. Deşi aş putea alege ceva asupra căruia să 
ne concentrăm, ştiu din experienţă că e mai util pentru 
clienţi ca ei să fie cei care fac alegerea. Însă pentru a 
ajunge la ce e important pentru tine, poate ar trebui să 
stăm un pic şi să vorbim despre aceste lucruri, pentru a 
descoperi care sunt cele mai relevante; şi poate apoi 
vom reuşi să risipim putin ceața si să găsim un început. 
Cum sună asta pentru tine? 


EXERCITIUL 7.2. Stabilirea hărţii de 
obiective 


Construiti o schemă de opțiuni pentru activitatea dvs. 
folosind modelul de mai jos. Includeti provocările prezentate 
cel mai frecvent de clienţii dvs., precum şi spaţii goale 
pentru problemele sau preocupările identificate de ei. 
Această schemă poate fi făcută de mână sau într-un 
program pe calculator. Există şi o schemă presetată pe care 
o puteți folosi, deşi vă incurajez să realizați pe calculator 
propriul model. Acest mic efort în plus vă permite să creați o 
schemă care poate fi modificată cu uşurinţă şi care poate 
include şi alte lucruri, cum ar fi imagini. 


Odată ce ati construit o schemă potrivită cadrului dvs. şi 
problemelor clienților dvs., creați o introducere pe care o 
puteți folosi pentru a introduce această schemă de 
cartografiere a obiectivelor. Faptul că o scrieți vă poate ajuta 
să vă organizați gândurile şi să rafinati mesajul pe care il 
transmiteti. Această introducere trebuie să fie scurtă, dar să 
includă suficiente informații, astfel încât clienţii să înțeleagă 
sarcina. 


Odată ce-ati facut asta, imaginati-va că un client nu prea 
ştie ce să aleagă. Formulati o explicaţie (în scris sau cu voce 
tare) pe care ati oferi-o ca răspuns. Nu uitaţi că obiectivul 
nu este să persuadati, ci să oferiţi informaţii despre motivul 
pentru care schema vizuală contribuie la focalizare. 


Fişă de lucru pentru Exercitiul 7.2 


Exerciţii fizice 
Stres 

Viaţă spirituală 

Stare de sănătate 
Alimentaţie sănătoasă 
Joc 
Medicamente 

Relaţii 


Alcool 


EXERCITIUL 7.3. O zi obişnuită 


Acest exercițiu le cere clienţilor să descrie ce fac pe 
parcursul unei zile — de cand se trezesc până se duc la 
culcare. Scopul acestei activități constă în aflarea mai 
multor informații despre viata clientului şi, dacă e cazul, 
cum se încadrează aici un comportament problematic. 


Pentru a începe exercițiul, notati-va o introducere pe care ati 
putea să o folosiți ca prezentare a acestei sarcini pentru 
clienți. De exemplu: 


„Ştiu că am vorbit mult despre viata ta, dar înțeleg şi că 
sunt diverse lucruri pe care încă nu le ştiu. De exemplu, nu 
ştiu cum se desfăşoară o zi obişnuită pentru tine. Dacă nu 
te deranjează, aş vrea să vorbim câteva minute despre cum 
e o zi obişnuită din viata ta”. 


Scrieți introducerea mai jos. Nu uitaţi că nu trebuie să fie 
lungă, dar ar trebui să conţină suficiente informații, astfel 
încât clienţii să ştie ce li se cere şi de ce. Formularea trebuie 
să fie adecvată stilului dvs. şi să transmită faptul că sunteți 
curios. 


Introducere: 


După ce ati rafinat introducerea, ganditi-va la modul in care 
ati putea să o modificaţi, pentru a afla mai multe despre 
viața de la serviciu a unui prieten, despre cum a fost ziua 
partenerului dvs. sau a unei alte persoane pe care o 
cunoaşteţi, dar a cărei viata cotidiană are detalii pe care nu 
le ştiţi. (Apropo, am facut asta cu soția mea şi de fiecare 
dată am fost fascinat de lucrurile pe care nu le ştiam despre 
ziua ei!) După ce ati revizuit introducerea si o ştiţi bine, 
puneti-o în aplicare. 


EXERCIŢIUL 7.4. Normalizarea 
comportamentului 


Tipurile de subiecte expuse mai jos pot fi teme delicate în 
şedinţe. Pentru această listă, găsiți o cale de a insera 
comportamentul problematic într-un cadru mai larg sau de 
a adresa întrebarea în cadrul unei serii coerente de 
întrebări, astfel încât să pară mai puţin problematică. În 
continuare sunt două exemple pentru situația consumului 
de alcool: 


1. Inserarea într-un cadru mai larg — „Oamenii au diverse 
obiceiuri de consum de alcool. Unii nu beau deloc sau beau 
doar o bere într-o zi obişnuită; alții beau 24 de beri într-o zi. 
Cum sunt obiceiurile tale de consum?” 


2. Serie de întrebări — „Ce fel de elev erai in liceu?”; „La ce te 
pricepeai cel mai bine?”; „Care erau lucrurile care iti dădeau 
bătăi de cap?”; „Se întâmplă adesea ca oamenii să consume 
alcool pentru prima dată când sunt la liceu. Cum a fost 
prima ta experiență de consum?”; „Povesteşte-mi cum a fost 
ultima dată când ai consumat alcool — o bere, un pahar de 
vin, un cocktail?” 


Pentru fiecare categorie de comportamente de mai jos 
formulati nişte replici bazate pe încadrarea mai largă sau pe 
seria de întrebări, pentru normalizarea comportamentului. 
Puteţi aplica ambele variante dacă doriţi să le exersati. Cand 
realizați această activitate luati-va tot timpul de care aveți 
nevoie, pentru a ajunge la formulări reuşite ale întrebării 
adresate dintr-un cadru mai larg sau puse în cadrul unei 
serii de întrebări. 


Gestionarea furiei: 


Obiceiuri alimentare: 


Exerciţii fizice: 


Consum de alcool: 


Activitate sexuală: 


Activitate infractionala: 


Parenting/disciplinarea copiilor: 


Exemple de soluţii pentru Exercitiul 7.4 


Gestionarea furiei: 


Aşadar, există mai multe modalităţi în care oamenii îşi 
exprimă furia. Unii îi ignoră pe ceilalți. Unii ţipă. Alţii 
amenință. Unii oameni sparg lucruri sau dau cu pumnii în 
pereți. Alţii lovesc sau trag de păr. Există o gama largă de 
reacții. Tu cum iti exprimi furia? 


În viata de zi cu zi sunt tot timpul lucruri care nu merg bine 
şi care ne enervează. Care sunt lucrurile mărunte care te 
supără si cum reactionezi la ele? Există şi lucruri care pe 
noi ne scot din pepeni, iar pe alţii îi lasă reci. Care sunt 
lucrurile astea în cazul tău? Cum le gestionezi? Mai sunt şi 
momente în care fierbem de-a binelea. Ce faci când eşti 
foarte, foarte furios? În acele momente se întâmplă uneori ca 
oamenii să ajungă mai departe decât aveau de gând sau fac 
lucruri pe care le regretă mai târziu. Cum e pentru tine? 


Obiceiuri alimentare: 


Există multe modalități în care oamenii se ocupă de propria 
alimentaţie. Unii mănâncă orice au chef oricând au chef. 
Alţii sunt atenți la fiecare îmbucătură şi uneori îşi refuză 
lucruri care le plac mult. Tu cum faci? 


Există tot felul de sarcini pe care le realizăm în viața de zi cu 
zi: facem curat dimineața, ne îngrijim de casă, gestionăm 
mesele de peste zi. Tu ce faci după ce te trezeşti? Cum e 
micul dejun? Ce mănânci într-o zi obişnuită? Ce se întâmplă 
după micul dejun? Ce faci de obicei la prânz şi cină? Ce faci 
când mănânci mai mult decât de obicei? Se întâmplă să 
limitezi ce mănânci? Ce faci când consideri că ar fi cazul să 
slăbeşti câteva kilograme — cum abordezi asta? 


Exerciţii fizice: 


Sunt multe diferențe între oameni în ce priveşte exercițiile 
fizice. Pentru unii, singurul exercițiu e să apese butoanele 
telecomenzii. Alţii aleargă toată noaptea la ultramaraton. 
Între categoriile astea există multe altele. Care e stilul tău de 
exerciții? 


Oamenii se îngrijesc pe ei înşişi în nenumărate moduri. 
Unul dintre ele e somnul. Cum e pentru tine o noapte 
obişnuită de somn? Mai e apoi odihna şi relaxarea. Ce rol au 
ele în viața ta? Şi distracţia e o parte importantă. Tu cum 
încadrezi distracţia în viața ta? Apoi, şi exerciţiile fizice sunt 


importante. În ce feluri se încadrează exerciţiile fizice în 
viata ta? 


Consum de alcool: 


(Vezi exemplele de la inceputul exercitiului.) 


Consum de droguri: 


În privința consumului de droguri, sunt nenumărate tipuri 
de oameni. Unii încearcă nişte lucruri şi apoi decid că nu e 
de ei. Alții se avanta cu capul înainte şi încearcă o grămadă 
de chestii. Unii oameni au o perioadă în care consumă mult, 
dupa care se opresc. Alții dezvoltă toleranță şi consumă 
constant de-a lungul anilor. Unii încep şi se opresc. Cum e 
în cazul tău? 


Se întâmplă adesea ca oamenii să consume alcool pentru 
prima dată când sunt la liceu. Cum a fost prima ta 
experiență? Povesteşte-mi cum a fost prima dată când ai 
băut - o bere, un pahar de vin, un cocktail. Cum a fost cu 
„iarba” — când ai încercat prima oară? Vorbeste-mi despre 
ultima oară. Mai sunt şi alte droguri pe care oamenii le 
încearcă. Lasă-mă să trec prin categoriile astea. Ai 
consumat opiacee, lucruri ca heroină, metadonă, Percodan, 
Percocet, Dilaudid, Oxicontin... 


Activitate sexuală: 


Există o plajă larga în care oamenii se exprimă sexual — de 
la alegerea abstinentei la a fi foarte activi, cu mai multi 
parteneri. Unora le plac materialele erotice, iar altora, care 
le consideră pornografice, nu le plac. Unii au o identitate 
sexuală clară, iar alții au dificultăți în această privință. 
Există multe modalități în care se exprimă sexualitatea. 
Cum se încadrează activitatea sexuală în viața ta? 


La fel ca în cazul alcoolului şi drogurilor, adolescența este 
frecvent perioada experimentării - oamenii încep să se vada 
pe ei înşişi ca ființe sexuale. Uneori se întâmplă mai 
devreme. Alteori se întâmplă mai târziu. Uneori e ceva dorit. 
Alteori nu. Cum a fost când ai devenit conştient pentru 
prima oară de tine ca ființă sexuală? Cum a fost când ţi-ai 
început activitatea sexuală? Sunt situaţii în care oamenii 
sunt abordati sau atinşi în moduri care nu le plac. Care e 
experiența ta în această privință? 


Activitate infractionala: 


Există o gama largă de experienţe pe care oamenii le au în 
relațiile lor cu poliția şi cu sistemul juridic. Unii n-au vorbit 
niciodată cu un polițist. Alții au primit amenzi. Altora se 
pare că le vine tot timpul poliţia la uşă dintr-un motiv sau 
altul. Alții au necazuri la un moment dat şi intră la 
puşcărie. Cum stau lucrurile în cazul tău? Care au fost 
momentele în care ai încălcat legea? 


Aşadar, şi oamenii buni au uneori necazuri. Unii puşti au 
probleme de disciplină la şcoală. Fac lucruri cum ar fi să le 
răspundă profesorilor, să chiulească sau să vină la şcoală 
beti sau drogati. Cum stau lucrurile în privința ta? S-a 
întâmplat să te baţi la şcoală sau dupa şcoală? Uneori 
oamenii au necazuri cu legea. Ai fost vreodată arestat? (Să 
observăm că există un temei pentru care ultima este o 
întrebare închisă.) 


Parenting/disciplinarea copiilor: 


Există o gamă largă de modalităţi în care oamenii îşi 
disciplinează copiii. Unii încearcă să se concentreze pur şi 
simplu asupra comportamentelor pozitive şi să le ignore pe 
cele negative. Alții consideră că, fără nuia, nu faci decât să 
rasfeti copilul. Unii îşi pedepsesc copii, trimitandu-i să stea 
în camera lor. Alţii le dau o palmă la fund sau îi pun să stea 
cu mâinile sus. Uneori, oamenii ajung să se înfurie mai tare 
decât şi-ar fi dorit şi fac lucruri pe care altfel nu le-ar face, 
cum ar fi să tipe, să injure şi să lovească. Care sunt 
metodele prin care tu iti disciplinezi copiii? 


Să creşti copii poate fi o treabă dificilă, pentru că până şi 
copiii buni dau de necaz câteodată. Când copiii tăi dau de 
necaz cum faci să-i readuci pe calea cea dreaptă? 


EXERCITIUL 7.5. Normalizarea 
comportamentului clienţilor dvs. 


Gândiţi-vă la toate subiectele sensibile despre care trebuie 
să întrebaţi în cadrul activității dvs. Completaţi lista de mai 
jos. 


Dacă sunt mai mult de cinci teme delicate, alegeti-le pe 
primele cinci care apar cel mai frecvent. Notati-le în spaţiile 
goale de mai jos şi apoi formulati o întrebare pe care o 
încadrați într-un context lărgit sau o introduceți într-o serie 
de întrebări. Gândiţi-vă la contextul si la stilul dvs. şi puneţi 
întrebări adecvate modului în care lucraţi. 


După ce ati realizat această sarcină, aplicaţi cele învățate in 
următoarea dvs. interacțiune cu un client şi revizuiti-va 
formularea întrebării pe baza acestei experiențe. Se întâmplă 


rar să facem ceva perfect din prima încercare, aşa că 
asteptati-va ca unele aspecte să aibă nevoie de îmbunătățiri. 


1. Comportament: 


Strategie: 


Cum v-aţi fi comportat dvs.: 


2. Comportament: 


Strategie: 


Cum v-aţi fi comportat dvs.: 


3. Comportament: 


Strategie: 


Cum v-aţi fi comportat dvs.: 


4. Comportament: 


Strategie: 


Cum v-aţi fi comportat dvs.: 


5. Comportament: 
Strategie: 


Cum v-aţi fi comportat dvs.: 


EXERCIŢIUL 7.6. Aducerea în discuţie a 
unei probleme îngrijorătoare 


Prin acest exercițiu veți exersa modalități de a aduce în 
discuție o problemă îngrijorătoare. Mai jos sunt oferite 
câteva scenarii concise; acestea nu oferă întregul context şi 
nici nu corespund cadrului activităţii dvs. Incercati doar să 
vă imaginati că sunteți o persoană care ajută sau un prieten 
îngrijorat. Incepeti prin formularea unei afirmaţii care 
exprimă preocuparea pentru fiecare dintre chestiunile 
expuse. Apoi scrieți ce credeți că ar răspunde persoana. În 
sfârşit, scrieți cum ati continua discuţia cu clientul. Odată 
ce ati realizat acest exercițiu, încercați să aduceţi în discuție 
o problemă îngrijorătoare într-un dialog cu un client. (Nu 
uitaţi să folosiți abilitățile OARS!) Dacă încă nu vă simtiti 


pregătit, încercați să treceţi din nou prin aceste exerciții 
aducând în discuţie o altă problemă. 


Problemă: Clienta a fost prinsă conducând cu un nivel de 
alcoolemie de două ori mai mare decât cel admis, dar nu 
consideră că era afectată. A fost trimisă la tratament prin 
ordin judecătoresc, dar crede că doar a avut ghinion şi că 
nu are o problemă cu consumul de alcool. Refuzul 
tratamentului ar duce la 12 luni de închisoare şi la 
pierderea carnetului de şofer. 


Preocuparea dvs.: 


Răspunsul probabil al clientei: 


Continuarea dvs.: 


Problemă: Clientul a suferit recent un infarct. Continuă să 
fumeze, consumă carne roşie şi bea cel putin trei pahare pe 
seară. Are 20 de kg în plus şi are un istoric de tensiune 
arterială mare şi un nivel ridicat de colesterol. 


Preocuparea dvs.: 


Răspunsul probabil al clientului: 


Continuarea dvs.: 


Problemă: Clienta consideră că fiul ei e lipsit de respect, aşa 
că a început să-i aplice pedepse din ce în ce mai aspre, 
inclusiv să-l biciuiască cu o nuia. Fiul ei, acum de 13 ani, a 
lovit-o după ultima pedeapsă. Îşi iubeşte fiul, dar îi e dificil 
să fie un părinte singur. 


Preocuparea dvs.: 


Răspunsul probabil al clientei: 


Continuarea dvs.: 


Problemă: Clientul nu foloseşte regulat ata dentară. 
Igienistul dentar i-a spus anterior că, deşi se spală foarte 
bine pe dinţi, nefolosirea atei dentare provoacă apariția 
cariilor în mai multe locuri. Încă nu prezintă riscul de 
pierdere a dinţilor, dar există zone sensibile şi riscul creşte. 


Preocuparea dvs.: 


Răspunsul probabil al clientului: 


Continuarea dvs.: 


Exemple de soluţii pentru Exercitiul 7.6 


Aceste exemple de soluții sunt diferite în ce priveşte 
congruenta cu IM şi nivelul de competenţă. Le ofer 
astfel încât dvs. să puteţi să anticipati dezacordul 
clienţilor şi să observați modul în care reflectările pot fi 
utilizate ca răspunsuri. 


Problemă: Clienta a fost prinsă conducând cu o 
alcoolemie de două ori peste limita admisă, dar nu 
consideră că era afectată. 


Preocuparea dvs.: Pot să-ţi vorbesc despre ce vad eu ca 
fiind o problemă în această situaţie? Ai spus că ai 
senzaţia că ai avut ghinion şi, totodată, aveai un nivel 
de alcoolemie dublu faţă de limită. Mă îngrijorează 
ultima parte fiindcă ar putea să însemne că nu 
receptionezi semnalele corpului tău referitoare la cat 
alcool ai ingerat. Ce părere ai? 


Răspunsul probabil al clientei: Nu e ca şi cum am lovit 
pe cineva sau mergeam pe toate benzile deodată. Pur şi 
simplu am căzut în capcană. Ei exagerează problema 
asta. 


Continuarea dvs.: Deci a fost ghinion şi poate e 
întrucâtva şi o problemă. 


Problemă: Clientul a suferit recent un infarct. 


Preocuparea dvs.: Dacă e în regulă, aş vrea să-ţi vorbesc 
despre ce mă preocupă în legătură cu situaţia ta. Ştiu că 
vrei să-ţi trăieşti viata în felul tău si mă îngrijorează 
faptul că s-ar putea să faci unele alegeri greşite pentru a 
spune că nimeni nu te poate obliga să faci ceva ce nu 
vrei să faci. Ce părere ai? 


Răspunsul probabil al clientului: Nu cred că încerc să 
demonstrez nimic nimănui. Pur şi simplu nu vreau să 
am de-a face cu bazaconiile astea. 


Continuarea dvs.: Nu e vorba de control; pur şi simplu 
pare că s-au adunat prea multe probleme. 


Problemă: Clienta consideră că fiul ei e lipsit de respect, 
aşa că a început să-i aplice pedepse din ce în ce mai 
aspre, inclusiv să-l biciuiască cu o nuia. 


Preocuparea dvs.: E evident că îţi iubeşti fiul şi, în 
acelaşi timp, vezi cum încercările pe care le faci ca 
părinte au rezultate negative. Mă îngrijorează faptul că, 
dacă lucrurile continuă aşa, s-ar putea să ai mai multe 
necazuri, nu mai puţine. Ce părere ai? 


Răspunsul probabil al clientei: Cred că, de fapt, copiii au 
nevoie de disciplină şi că trebuie să respecte limitele. 


Continuarea dvs.: Şi dacă nu ai rezolva comportamentul 
ăsta, ai transmite mesajul greşit. Aşa că, pentru tine e 
vorba de: „Cum pot să rezolv asta în mod eficient?” 


Problemă: Clientul nu foloseşte regulat ata dentară. 


Preocuparea dvs.: Mă preocupă ceva; e în regulă să-ţi 
împărtăşesc asta? Ştiu că pentru tine e important să ai 
grijă de dinţii tăi. Dovadă că ai venit astăzi aici şi că 
foloseşti ata dentară când poţi. Aşa că mă preocupă că 
începi să ai unele sensibilitati, iar asta arată că s-ar 


putea să crească riscul de apariţie a problemelor. 
Desigur, tu trebuie să decizi ce înseamnă asta pentru 
tine, dar m-am gândit să-ţi spun ce mă preocupă. 


Răspunsul probabil al clientului: Păi nu e ca şi cum aş 
avea o boală a gingiilor sau mi-ar putrezi dinţii. 


Continuarea dvs.: Iar pentru tine abia astea ar fi 
semnale clare că e timpul pentru o schimbare. 


EXERCITIUL 7.7. Runde-fulger 


Acest joc poate fi o sursă de amuzament, dat fiind că 
presupune reacții rapide. În pagina următoare veți găsi o 
listă de probleme ale clienţilor. Decupati fiecare problemă, 
astfel încât să fie câte una pe câte o bucăţică de hârtie. Apoi 
impaturiti bucatelele de hârtie şi puneti-le într-o pălărie sau 
în altceva. Unul dintre voi este concurentul, iar celălalt este 
„clientul”. Concurentul extrage cu ochii închişi o bucăţică de 
hârtie şi citeşte problema notată. Are la dispoziție 30 de 
secunde pentru a începe să folosească una dintre metodele 
discutate în acest capitol: stabilirea hărții obiectivelor, o zi 
obişnuită, inserarea întrebării într-un cadru lărgit, 
normalizarea comportamentului sau aducerea în discuţie a 
unei probleme îngrijorătoare. „Clientul” cronometrează. 


Într-o primă variantă a acestui joc, clientul îi spune 
partenerului de exercițiu ce scrie pe bucatica de hârtie. 
Scopul constă în folosirea de către concurent a unei metode 
descrise anterior de a pune întrebări despre comportament 
într-o manieră care se integrează în fluxul conversatiei — în 
doar 30 de secunde. Apoi rolurile se schimbă. 


Într-o altă variantă, clientul nu-i spune concurentului ce 
scrie pe bucatica de hârtie. Comportamentul clientului 
trebuie să sugereze care ar putea fi problema, iar 
concurentul trebuie să observe comportamentul chiar în 
timp ce interacționează cu clientul. Concurentul trebuie să 
încerce să aplice una dintre metodele discutate anterior 
pentru a pune întrebări despre acel comportament. 
Interacțiunea continuă până când partenerul de exercițiu 
nimereşte comportamentul corect. S-ar putea ca unele 
replici să fie foarte rapide, iar altele să dureze mai mult. Din 
nou, nu-i spuneți partenerului care e problema înainte de 
final. Faceţi asta până când pălăria se goleşte, expiră timpul 
sau nu mai puteți de râs. (Apropo, am dat de situaţiile astea 
în activitatea mea clinică.) 


Problemele clientului - Exercitiu 7.7 


Decupati: 


Udarea patului Miros corporal neplacut 


Comentarii cu conotații Lipsa umorului 
sexuale 


Respirație urât mirositoare  |Dinţi falşi ca de vampir 
Miros de alcool Pare drogat 


Poartă şlapi (sandale) într-o |Poarta mai multe rânduri de 
zi de iarnă haine (vara) 


Eczeme sau acnee severă Clientul adoarme în şedinţă 


Capitolul 8. Schimbul de informaţii 


Introducere 


— Doctorul mi-a zis să vin aici fiindcă asta m-ar ajuta în 
legătură cu diabetul, dar cred că exagerează. 


Walt stătea latit pe canapea in timp ce vorbea. Avea 29 de 
ani, 20 de kilograme în plus şi o ranchiună cam de aceeaşi 
greutate; purta puţin într-o parte o şapcă de baseball cu 
cozorocul drept. În foaia de trimitere medicul lui menţiona 
ca Walt ajunsese de două ori la urgente în ultimele patru 
luni pentru că nivelul său de glicemie era atât de mare încât 
glucometrul nici nu-l putea înregistra (peste 600, intervalul 
normal fiind 80-120). Ultimul rezultat la A1C (test de 
laborator care oferă o „medie” a glicemiei din ultimele 90 de 
zile) a fost de 14, obiectivul fiind de 7 sau mai putin. 
Medicul său l-a diagnosticat ca diabetic când Walt avea 6 
ani. Mama lui, care l-a crescut singură, a făcut tot ce i-a 
stat în puteri pentru a-i susține obiceiurile de autoingrijire, 
dar Walt a devenit din ce în ce mai necooperant de-a lungul 
anilor. Întotdeauna i-a fost dificil la şcoală şi a beneficiat de 
servicii de educaţie specială, înainte de a renunţa la scoala, 
pe când era în clasa a 12-a. În ultimii zece ani nu a lucrat 
constant, iar acum urmează un curs de sudură la o şcoală 
vocationala cu profil tehnic. Aceasta este prima întâlnire si 
conversaţia continuă cu răspunsul practicianului la 
afirmaţia lui Walt. 


— Ti se pare că exagerează... 


— Da. Vrea să-mi verific glicemia mai des şi mă bate întruna 
la cap să fac sport şi să fiu atent ce mănânc. 


— Pare că te cicăleşte. 
— Ca mama. 
— Şi ea face la fel. 


— Da. Tot timpul îmi face reproşuri. Îmi zice că sunt leneş şi 
că dacă nu am grijă de mine o să orbesc sau n-o să-mi mai 
funcționeze rinichii sau o să-mi amputeze picioarele. 
Vorbeşte numai tâmpe... Pardon. 


— Nu mă deranjează dacă vorbeşti urât atâta timp cât 
vorbeşti corect. 


Walt râde. 


— Nu-i nimic în neregulă cu ochii mei sau cu celelalte 
lucruri. Am grijă de mine destul de bine. Ea doar încearcă 
să mă sperie. 


— Şi la fel face şi doctorul. 


— Păi, nu ca ea. Dar şi el spune că trebuie să tin lucrurile 
sub control sau o să se întâmple ceva rău. 


— Şi asta e puţin cam greu de crezut, fiindcă până acum nu 
s-a întâmplat nimic rău. 


— Păi, nimic foarte grav. 


— Dar sunt câteva lucruri care te îngrijorează puţin. 


— Ţi-a zis doctorul de ce m-a trimis aici? 


— Mi-a zis câte ceva. Ca ai dificultăți să-ți aduci rezultatele 
la testul A1C într-un interval potrivit şi că ai făcut câteva 
drumuri la urgente în ultimele câteva luni. 


— Da, ultima dată m-am simţit destul de rău. Am crezut că 
aveam o răceală. Vomitam şi nu eram deloc în apele mele. 
Am încercat să-mi iau glicemia, dar nu s-a întâmplat nimic. 


— Nu s-a întâmplat nimic... 


— Glucometrul îmi arăta că glicemia era prea mare ca s-o 
citească. Deja îmi injectasem un că...ăăă, o grămadă de 
insulină, aşa mi-am dat seama că era de rău. Am sunat-o pe 
mama şi ea a sunat la Salvare. 


— Asta te-a speriat. 


— Nu m-am speriat... doar că aveam nevoie de ajutor... 


—... ceea ce a fost dificil, pentru că nu-ţi place să fii tratat 
ca şi cum ai fi un copil. Vrei să iei propriile decizii. 


— Cum adică? 


— Poate am înţeles greşit. Mi s-a părut că ce spui e ca eşti 
un tip căruia nu-i place să fie bătut la cap şi să i se spună 
ce să facă. Vrei să decizi tu însuți. 


— Aşa e. Asta vreau. 


— Iar asta a fost o situaţie în care nu ai putut să decizi 
singur. 


— Da, şi acum toată lumea mă bate la cap, face din situația 
asta o mare problemă şi mă trimite la tine. 


— Nu-ţi place asta şi totuşi ai venit. Mă întreb de ce. 


— Cred că mă îngrijorează putin, dar n-o să orbesc, nu? 


Practicianul a făcut eforturi să-l facă pe Walt să se implice. 
Prin acest proces (în cadrul căruia practicianul mai mult a 
ascultat), Walt a început să ofere mici deschideri şi să 
expună idei referitoare la lucrurile importante pentru el (a 
existat chiar şi o încercare de a discuta despre schimbare). 
Acum a cerut opinia practicianului. 


Aici apare ocazia de a începe etapa de focalizare a şedinţei. 
S-ar putea să nu fie constructiv să-l întrebăm despre ce ar 
dori să vorbească — după cum am discutat în Capitolul 7 -, 
dat fiind că încă nu a decis dacă există ceva despre care să 
vorbească. În acest caz, faptul de a-i oferi unele informaţii s- 
ar putea să-l ajute să hotărască dacă există unele domenii 
importante pe care să le exploreze mai departe. 


Dacă nu lucraţi cu diabetici sau într-un cadru medical s-ar 
putea să aveţi senzaţia că nu prea aveţi ce informații să-i 
oferiţi. Vă provoc să gândiţi în afara cadrului dvs. de 
referință şi să luaţi în considerare informațiile pe care 
medicul i le-a transmis practicianului: (1) Clientul a făcut 
două drumuri la urgente din cauza glicemiei ridicate; (2) 
rezultatul la AIC a avut valori foarte ridicate (14 vs. 7); şi (3) 
medicul lui e îndeajuns de îngrijorat pentru a-l fi trimis la o 
consultatie. Ştiind aceste lucruri, ce ati spune? Şi cum ati 
spune-o? 


O privire in profunzime 


In introducerea acestei sectiuni am pornit de la o premisa: 
focalizarea este procesul de gasire a unei directii stabile a 
calatoriei. Dar am vazut si ca acest proces presupune sa 
aducem in prim-plan elementele semnificative ale vietii 
clienților nostri şi să ne concentrăm eforturile şi atenția. 
Faptul de a aduce elemente în prim-plan şi concentrarea 
atenției implică nu doar crearea unui plan, ci şi 
direcționarea intentionala a atenţiei asupra lucrurilor care 
pot avea o importanţă deosebită. Pe baza experienței şi 


priceperii noastre şi datorită faptului că privim lucruri din 
exterior, s-ar putea să observăm sau să aflăm lucruri pe 
care clientul nu le ştie. Trebuie să avem capacitatea de a 
împărtăşi aceste informații într-un mod prin care nu doar i 
le aducem la cunoştinţă. Într-adevăr, obiectul este 
susținerea schimbării, nu oferirea de sfaturi. 


Oferirea de informaţii nu este însă o stradă cu un singur 
sens. Clienţii îşi cunosc bine propria persoană, propria 
situaţie şi ce a funcționat sau nu în trecut. Aşadar, scopul 
nostru este să explorăm, să înțelegem şi să folosim aceste 
informații, pentru a-i ajuta pe clienţi să se deplaseze în 
direcția pe care ei o aleg. Acesta este motivul pentru care 
procesul este numit schimb de informații — nu doar oferire 
de informații — şi pentru care este considerat una dintre 
abilitățile de bază ale practicienilor IM. 


Este important să nu uităm că, deşi schimbul de informații 
poate fi deosebit de important în procesul de focalizare, 
acesta nu tine exclusiv de etapa focalizării. De exemplu, 
schimbul de informații a fost una dintre abilitățile 
identificate la începutul procesului de implicare, contribuind 
la oferirea de informaţii de care clienţii ar putea avea nevoie 
pentru a-şi dezvolta aşteptări adecvate fata de interacțiunea 
cu noi. Va fi folosit şi în evocare, pentru a provoca discuţia 
despre schimbare, şi de asemenea în planificare, pentru 
dezvoltarea unei abordări adecvate a abilităților, înclinațiilor 
şi obiectivelor clienților. Acestea sunt doar câteva exemple, 
căci există şi alte modalități prin care schimbul de informații 
poate fi utilizat în cadrul acestor procese. 


Înțelegerea presupunerilor mele 


Miller şi Rollnick (2013) au enumerat unele presupuneri 
care ne-ar putea aduce necazuri ca practicieni, precum şi 
unele care ne-ar putea ajuta. Haideţi să le vedem puse 
laolaltă. 


IN Yt 


Ştiu destul de bine unele 
lucruri, dar clienții se 
pricep cel mai bine la 
propria lor persoană. 


Adun informaţii | Aflu care sunt 

despre probleme. | informaţiile pe care 
clientii si le doresc si de 
care au nevoie. 


Cum folosesc |Corectez Ofer informatii adecvate 


informaţiile? |neajunsurile de pentru punctele forte si 
cunoastere. nevoile clientilor. 


Informatiile Clientii imi pot spune ce 
infricosatoare fel de informatii le-ar fi 
sunt de ajutor. de folos. 


Trebuie doar sa le | Ofer sfaturi care sustin 

spun clientilor ce | punctele forte ale 

să facă. clienților şi care vin în 
întâmpinarea nevoilor 
lor. 


Fiecare dintre aceste presupuneri este legată de dimensiuni 
ale spiritului IM. Elementele cele mai frecvent implicate în 
acest proces sunt parteneriatul, acceptarea (în special 
autonomia) şi evocarea. După cum vedem, presupunerile 
expuse în tabelul de mai sus tind fie să susțină, fie să 
saboteze aceste dimensiuni. 


Care este rolul meu? 


Faptul de a ne asuma rolul de expert poate într-adevăr să 
reflecte punctele noastre forte pe care le aducem în 
interacțiune, dar ar putea şi să submineze principiile 
esențiale privind susținerea capacităţii clienţilor de a se 
schimba. Acţiunile noastre îi fac pe clienţi să fie participanți 
activi sau receptori pasivi? 


Ce informaţii caut? 


Direcţia în care ne concentrăm atenţia influențează 
caracterul şi calitatea interacțiunii. Dacă ne concentrăm 
asupra limitărilor, s-ar putea să subminăm capacităţile 
clienților de a se schimba. Invers, dacă respectăm direcțiile 
clienților şi ne concentrăm asupra resurselor pe care ei le 
aduc în proces şi asupra motivelor lor de a alege aceste 
direcții, atunci suntem mai aproape de activarea acestor 
motoare ale schimbării. 


Cum folosesc informaţiile? 


Această problemă se suprapune uşor cu cea de dinainte. 
Răspunsul la întrebare determină gradul în care îi facem pe 
clienţi să fie participanţi activi sau receptori pasivi în acest 
proces. Care abordare îi va ajuta cel mai mult când vor ieşi 
din acest cadru şi vor începe schimbarea? 


Ce e de ajutor? 


S-ar putea să existe situații in care informațiile 
înfricoşătoare sunt de ajutor, şi, după cum vom vedea, nu 
ne dăm în lături să oferim informaţii importante, dintre care 
unele s-ar putea să nu fie veşti tocmai bune. În miezul 
acestei chestiuni este asumptia referitoare la cine poate şi ar 
trebui să controleze acest proces de schimbare şi la 
informaţiile care pot contribui la acest proces. Informațiile 
înfricoşătoare tind să fie prezentate din convingerea că, de 
fapt, clienţii nu înţeleg problema şi că trebuie să-i fortam să 
o înțeleagă; cu alte cuvinte, noi avem puterea. Perspectiva 
opusă este că puterea e împărtăşită şi că respectăm 
capacităţile clienților de a şti şi de a înțelege propria 
situație, astfel încât să acționeze din proprie inițiativă. 


Care este sarcina mea? 


Din nou, există o suprapunere cu întrebarea anterioară, 
referitoare la cine deține puterea schimbării. Dacă le-am 
spune pur şi simplu oamenilor ce să facă şi ce ar trebui să 
facă, treaba noastră ar fi mult mai simplă. Nu am avea 
nevoie de texte ca acesta sau poate nici chiar de slujbele pe 
care le avem. N-am avea nevoie decât de sergenti de 
instrucție şi de părinți autoritari. Deşi această formă a 
reflexului de îndreptare a lucrurilor poate părea calea cea 
bună, şi uneori s-ar putea să funcționeze, experiența şi 
cercetările noastre ne spun altceva. Conform acestei 
perspective, treaba noastră este aşadar de a-i ajuta pe 
clienţi să facă o alegere informată, ceea ce înseamnă 
împărtăşirea de informații într-un mod în care se pot folosi 
de acestea pentru a lua o hotărâre. 


Concepte de bază 


În continuare sunt câteva idei de care putem tine seama 
când îi oferim unui client informații noi sau neplăcute. 
Multe dintre aceste idei pot fi combinate şi chiar ar trebui 
folosite împreună. 


e Oferiti informații, nu le impuneti. S-ar putea să credem că 
percepţia pe care clienţii o au despre informaţii este total 
greşită; însă dacă vom începe să argumentăm în favoarea 
corectitudinii datelor noastre (sau a faptului că concluzia lor 
e greşită), e probabil să ajungem la dezacord. Nu uitaţi, aici 


nu luptăm împotriva unui adversar pe care trebuie să-l 
înfrângem. 


e Aflaţi dacă clienţii doresc informaţiile voastre înainte de a 
le oferi. Dacă clienţii vă cer opinia, întrebaţi înainte de a o 
oferi. De multe ori oamenii ne întreabă ce credem, ca 
introducere pentru a ne spune ce cred ei. Revenind la 
exemplul lui Walt, am putea spune: „Îţi răspund bucuros, 
dar înainte de asta aş vrea să ştiu ce crezi tu”. 


e Cereti permisiunea, in special atunci când clienții nu v-au 
cerut acele informații. Uneori avem informații despre care 
considerăm că le-ar fi de ajutor clienţilor pentru a-şi rezolva 
problemele. Însă informaţiile sunt de ajutor doar dacă 
clienții doresc să le afle. Răspunzându-i lui Walt, am putea 
spune: „Am unele informaţii care ar putea fi de ajutor. Te 
interesează să le afli?” Majoritatea clienţilor vor răspunde 
afirmativ, dar dacă spun „nu”, trebuie să le respectăm 
dorința. Să nu procedam aşa ar însemna să nu le respectam 
autonomia, ceea ce va duce probabil la dezacord. Acestea 
fiind zise, vor exista situaţii în care nu vom cere 
permisiunea pentru a oferi informații — de exemplu, cand 
există un pericol iminent la adresa propriei persoane sau a 
altora. De asemenea, odată ce clienții şi-au oferit 
consimțământul, permisiunea nu trebuie cerută de fiecare 
dată. Cel mai probabil clienţii se vor enerva dacă am face 
asta în mod repetat. Însă permisiunea ar trebui 
reconfirmată ocazional: „E OK daca-ti mai spun ceva?” 


e Permisiunea se oferă in forme diferite şi în situații diferite. 
Avem tendința de a ne gândi la permisiune în maniera 
explicită descrisă mai sus, dar practicienii IM şi cei care 


teoretizează IM folosesc o definiție mai largă. Aşadar, în 
cadrul IM, permisiunea poate include şi întrebări care se 
bazează pe capacitatea clientului de a accepta sau de a 
respinge informaţiile. Drept urmare, cererea permisiunii nu 
apare doar la începutul unei afirmaţii, ci poate fi şi la 
mijlocul sau la finalul unei comunicări. Comunicarea de 
tipul „Nu ştiu dacă asta ti se potriveşte sau nu. Ce crezi?” 
este un exemplu de cerere a permisiunii la finalul unei 
afirmaţii. De asemenea, întrebarea unui client referitoare la 
ce credem privitor la o anumită chestiune reprezintă o 
permisiune acordată tacit, deşi şi în acest caz vom respecta 
aceleaşi concepte de bază referitoare la modalităţile eficiente 
de oferire a informațiilor. 


e Oferiti-le clienţilor permisiunea implicită sau explicită de a 
nu fi de acord cu dvs. Acest aspect este o extensie a ideilor 
anterioare. Oferindu-le permisiunea de a nu fi de acord, de 
fapt creştem probabilitatea de a fi ascultați de clienți. Putem 
face asta pur şi simplu prin introduceri precum „S-ar putea 
să fie sau nu relevant pentru tine...” sau prin incheieri 
precum „Nu ştiu dacă asta are sens pentru tine sau dacă ti 
se potriveşte”. După cum am observat, se poate face şi în 
mijlocul unei comunicări: „Poate că nu o să fii de acord cu 
mine în privința următoarei afirmaţii...” Toate aceste 
formulări au în comun faptul că le oferă clienților 
permisiunea de a nu fi de acord cu noi, ceea ce susține 
elementul de parteneriat al IM. 


e Invitati-va clienţii să hotărască ce anume înseamnă acele 
informaţii pentru ei. Acest principiu extinde şi mai mult 
ideea de mai sus. Există, în cazul practicienilor, tendința de 
a trage concluzii pe baza informațiilor - dar să nu uităm ca 
acestea sunt mai puternice (şi este mai putin probabil să 


provoace dezacorduri) atunci când clienții realizează singuri 
care sunt implicaţiile. De exemplu, i-am putea spune lui 
Walt: „În general, numărul de vizite la urgente pe care le 
face un diabetic este zero. Tu ai făcut două în ultimele patru 
luni. Mă întreb ce-ţi spun aceste informații”. 


e Oferiti informații referitoare la situaţia altor clienți. Ca 
practicieni ne folosim adesea de experiența din interacțiunile 
anterioare. Foloseşte aceste informaţii pentru a oferi idei sau 
pentru a sugera soluţii. Putem spune „În lucrul meu cu alti 
clienţi aflați într-o situație similară cu a ta, Walt, ei au 
descoperit...”. Clienţii tind să reacționeze pozitiv la 
informațiile referitoare la ce au făcut alții asemenea lor într- 
un context identic. De asemenea, această abordare scade 
posibilitatea apariției unei dinamici în cadrul căreia clienții 
manifestă rezistență dacă nu văd sugestiile noastre ca fiind 
potrivite pentru ei. 


e Folosiţi o listă de opţiuni. În general, nu există o singură 
modalitate corectă de rezolvare a unei probleme. Din nou, 
experiența ne ajută. Oferiti mai multe moduri de soluționare 
a problemei şi întreabă clientul care pare că îi este mai 
potrivit. Putem combina această abordare cu o concepție 
discutată anterior şi putem utiliza metodele clienților noştri 
pentru a indica mai multe căi spre succes. Folosind 
exemplul lui Walt, putem spune: „Există mai multe 
modalități de a ajunge la un grad mai ridicat de control. Unii 
clienți au ales să-şi noteze regulat glicemia. Alții încearcă sa 
se concentreze asupra respectării unui regim — să mănânce 
la aceleaşi ore, aceleaşi tipuri de alimente şi aceleaşi 
cantităţi în fiecare zi. Iar alții au încercat să facă mai multe 
exerciții fizice şi să-şi verifice mai des glicemia. Care dintre 
acestea ti se pare potrivită pentru tine?” Această abordare 


evită situaţia în care oferim sugestii una câte una, iar 
clientul le respinge ca un lunetist care-şi doboară ţintele pe 
rând. 


* Folosiţi afirmaţiile clientului. In IM funcţionăm ca oglinzi 
în care clienții pot vedea ce au spus - dar facem mai mult de 
atât. Organizăm şi clarificăm diferitele elemente. Revenind la 
afirmaţiile lor, le reamintim clienţilor cum au văzut ei 
situaţia. (În următorul capitol vom afla despre teoria 
autoperceptiei a lui Bem [1967] şi despre cum modul în care 
clienţii articulează limbajul pro-schimbare poate fi un 
element foarte convingător pentru ei.) Date fiind afirmaţiile 
lui Walt, am putea spune: „Deşi alții par să exagereze, ştii şi 
tu că glicemia ta e legată de felul neplăcut în care te-ai 
simţit în ultima vreme şi de modul în care nu ţi-ai fi dorit să 
primeşti ajutor”. 


e Oferiti informaţii bazate pe date concrete sau normative, 
nu doar pe opinii. Le oferim clienţilor informații care ar 
trebui să le dea de gândit. Dat fiind că informaţiile generale 
adesea nu sunt de mare ajutor, oferiţi mai bine informaţii 
adecvate fiecărei situaţii sau fiecărui comportament al 
persoanei. Folosind diabetul ca exemplu, aceasta este o 
afirmație generică: „Există riscul unui control deficitar al 
glicemiei. Grupul de Cercetare care a realizat Studiul asupra 
Controlului şi Complicatiilor Diabetului (Diabetes Control 
and Complications Trial (DCCT)) (1993), desfăşurat la 
începutul anilor 1990, a arătat că un control deficitar sau 
fluctuant al glicemiei a provocat efecte secundare grave în 
cazul a 80% dintre participanţi, efecte ca orbire, amputatii, 
insuficiență renală şi moarte”. Invers, informațiile adaptate 
unui anumit client pot proveni din descoperiri concrete în 
urma unor analize sau teste: „În comparaţie cu anul trecut, 


există o sensibilitate mai scăzută în jumătate din câmpul 
tău vizual”. Sau: „Anul trecut, rezultatul tău la AIC a fost de 
7.0, iar acum e de 14.0”. Desigur, cele două pot fi 
combinate: „Acestea sunt riscurile generale pe care le 
prezintă diabeticii... şi acestea sunt datele pe care le 
observăm în situația ta...” 


e Nu uitaţi, clienții sunt oameni, nu receptacule de 
informații. Rollnick et al. (2008) oferă acest memento 
semnificativ. Uneori s-ar putea să avem senzația că există 
informaţii importante pe care clienţii trebuie să le afle şi s-ar 
putea să ne simțim obligaţi să le oferim pe toate în acelaşi 
timp. În această situaţie, ceea ce ştim poate constitui un 
impediment; experiența noastră bogată ne face să credem 
că, de fapt, clienţii trebuie să ştie toate aceste informații, aşa 
că îi îngropăm într-o grămadă de date. Această problemă 
apare în prim-plan când oferirea de informaţii face parte din 
responsabilitatile slujbei noastre. Ne-a luat multi ani să 
ajungem la această cunoaştere şi probabil nu e realist să ne 
aşteptăm ca un client să o poată procesa pe toată în doar 
câteva minute. 


Metode pentru schimbul de informatii 


Mulţi practicieni ai IM consideră modelul provocare-oferă- 
provocare (P-O-P) ca unicul format al schimbului de 
informații. Însă, în scop didactic, vom discuta fiecare 
element separat. Ţinând seama de aceasta si de principiile 
despre care tocmai am vorbit, prezentăm în continuare două 


tehnici pe care le puteţi lua în considerare în privința 
schimbului de informații. 


Provocare-Oferă-Provocare (P-O-P) 


Această metodă, pe care eu uneori o numesc întrebare- 
oferă-întrebare, începe cu cererea permisiunii clientului de 
a-i oferi informaţii sau cu întrebarea despre ceea ce ştie deja 
(sau doreşte să ştie) în privința unui anumit subiect 
(provoacă). După ce clientul şi-a dat acordul sau a spus ce 
ştie, practicianul expune informaţiile (oferă). Prin această 
metodă se evită faptul de a-i spune clientului ceea ce ştie 
deja, sunt respectate abilitățile şi cunoaşterea lui şi 
practicianului i se permite să ofere doar informaţiile de care 
clientul are nevoie; totodată, practicianul se asigură că 
informaţiile sunt într-adevăr dorite de client. De asemenea, 
P-O-P îi permite practicianului să afle perspectiva clientului 
asupra informației oferite (provoacă). În continuare, este 
exemplul unui elev cu anxietate de examene: 


— Ce ştii despre reducerea anxietatii de examene? 
— Ştiu că ar fi bine dacă aş reuşi să scap de teamă. 


— Sunt sigur. Şi presupun că ai încercat deja unele 
lucruri... 


— ... cum ar fi să-mi spun să nu-mi fac atâtea griji. 


— Ceea ce nu prea a funcționat. 
— Nu. 


— Mă întreb dacă ai vrea să afli nişte idei despre ce au făcut 
alții în aceeaşi situaţie în care eşti tu. 


— De-asta sunt aici. 


— O abordare pe care unii au încercat-o constă în exerciții 
simple de respiraţie. Alții au încercat dispozitivul nostru de 
biofeedback, care îi ajută să înveţe să-şi relaxeze corpul 
când vor. Iar alții au încercat diferite stiluri de învăţare. In 
sfârşit, unii au solicitat anumite condiţii suplimentare, cum 
ar fi timp în plus sau permisiunea de a da testul într-un 
mediu liniştit, departe de alții. Ce crezi despre aceste idei? 


Să observăm că abilitățile OARS şi metoda P-O-P sunt 
intretesute. Aceasta se întâmplă adesea în cazul oferirii de 
informaţii, ca în acest exemplu. În loc de o singură 
implementare a P-O-P, procesul este adesea P-O-P-O-P-O- 
P..., în care, desigur, sunt adăugate o mulțime de reflectări. 
Invatam încontinuu de la celălalt cu scopul de a ajunge la 
claritate şi de a descoperi direcția şi sensul desfăşurării 
interacțiunii. 


Fragment-Verificare-Fragment 


Această abordare este o variatiune a modelului P-O-P. Este 
utilă când practicianul trebuie să ofere un volum mare de 
informații şi doreşte să facă asta într-un mod care îl 
menține implicat pe client. Practicianul începe prin oferirea 
unui „fragment” de informatie. Un fragment este o unitate 
de informaţie coerentă şi care poate fi transmisă 
independent. lată, de exemplu, un fragment despre 
încălcările regulilor de circulaţie; fragmentul este oferit unui 
şofer care a primit patru amenzi într-un an pentru 
depăşirea vitezei: 


„Un şofer obişnuit din statul Washington primeşte în medie 
zero amenzi pe an. De fapt, aceşti şoferi reprezintă 
aproximativ 85% dintre persoanele cu carnet de şofer din 
acest stat. Dacă adăugăm persoanele cu o singură amendă, 
ajungem la 95% dintre şoferi. De fapt, mai puţin de 1 din 
100 primeşte patru sau mai multe amenzi într-un an sau 
cinci în doi ani. Ce crezi despre aceste informaţii?” 


După oferirea acestui fragment, practicianul îi adresează 
clientului o întrebare despre informațiile expuse. Acest 
schimb este urmat de un alt fragment cu informaţii. În 
continuare, avem un schimb mai lung, tipic pentru o 
situație de evaluare: 


— Dă-mi voie să-ţi spun câteva lucruri despre ce facem 
astăzi aici. Departamentul de Reabilitare Vocationala [DRV] 
mi-a cerut să fac această evaluare din câteva motive. Primul 


este că au nevoie de un diagnostic pentru a-ţi oferi serviciile 
adecvate. Vor să vadă dacă e vorba de depresie sau 
anxietate, de consum de substanţe sau dizabilități de 
învățare. Acum, înțeleg că ai avut de-a face cu o depresie şi 
că ai avut şi unele dificultăți de învățare. Vom petrece putin 
timp adunând informații specifice din aceste domenii. Cum 
ti se pare pana aici? 


— Are sens. Ştiu ca au vorbit despre dizabilități la întâlnirea 
inițială. 


— Nu e surprinzător. 
— Nu prea. 


— Pe lângă aceste domenii, voi dori să aflu mai multe despre 
trecutul tău şi despre interesele tale. Vreau să înțeleg cum 
se încadrează aceste lucruri în imaginea de ansamblu a 
vieţii tale. Iti voi pune întrebări despre familie, despre 
şcoală, despre starea de sănătate, lucruri de genul ăsta. 
Aceste informaţii îmi oferă o perspectivă mai bună asupra 
acestor domenii ale vieţii tale. Care este părerea ta despre 
asta? 


— Mi se pare că trebuie să ştii lucrurile astea. 
— M-ar putea ajuta să te înțeleg. 


— Aşa. 


— Apoi ce mai doreşte DRV sunt informaţii despre domeniile 
tale de interes, despre abilitățile şi capacităţile tale, şi, dacă 
e nevoie de cursuri, ce fel de cadru de formare ti s-ar potrivi 
cel mai bine. Pentru a ajunge la asta va trebui să-ți dau 
nişte teste care indică modul în care gândeşti şi rezolvi 
probleme. Unele vor avea sens pentru tine, iar altele ti se vor 
părea naive, dar toate mă ajută să înţeleg cum funcționează 
creierul tău. Apoi va trebui să realizezi şi unele sarcini 
şcolare ca să vedem nivelul abilităților tale de citire, scriere 
şi matematică. Nu sunt lucruri pentru care trebuie să te 
pregatesti în prealabil — fa doar ce poţi. Ti se pare in regula? 


— Urăsc matematica, dar cred că asta e ceea ce trebuie sa 
faci. 


— Nu prea iti place matematica şi în acelaşi timp înţelegi că 
facem asta pentru a înţelege dificultăţile tale de învățare. 


— Da. Hai, s-o facem! 


Sunt oferite mai sus multe informaţii în care sunt 
intercalate verificări periodice. Răspunsurile clientului sunt 
scurte, dar sunt apoi reflectate. La finalul acestui schimb, 
clientul şi practicianul sunt pe aceeaşi lungime de undă şi 
sunt pregătiți s-o pornească pe direcția sugerată. Evident, în 
aceste abordări vor fi folosite şi alte abilități IM. 


Aducerea în discuție a unei probleme 
îngrijorătoare 


După cum susțin de-a lungul întregii cărți, practicienii 
creează un mediu sigur prin acceptarea afirmațiilor 
clientului referitoare la perspectivele lor asupra situațiilor; 
dar asta nu înseamnă că ei trebuie să şi fie de acord cu ei. 
Practicienii trebuie să aducă în discuție probleme legate de 
deciziile sau atitudinile vătămătoare sau periculoase ale 
clienților, dar esenţial este modul în care facem asta. 
Practicienii evită să se certe cu clienţii sau să le spună că 
greşesc. În loc de asta, practicienii IM oferă alternative pe 
care clienţii le pot lua în considerare sau le oferă informații 
care le pot schimba perspectiva. Este tentant aici să oferim 
dovezi „copleşitoare” pentru a-i convinge. Însă acest tip de 
persuasiune este probabil să ducă la dezacord - fie pasiv, fie 
direct. Din nou, clienții au ultimul cuvânt în privința 
corectitudinii şi sensului afirmațiilor practicianului. 


De exemplu, în discuția inițială cu Walt, practicianul are 
informaţii despre dificultățile lui Walt în privința controlului 
glicemiei (pe baza rezultatului la testul A1C şi a celor două 
vizite la urgente) şi trebuie să tina cont de ele, în ciuda 
afirmației lui Walt că „mă îngrijesc destul de bine”. Aşadar, 
fără a fi specialist în diabet, practicianul ar putea să aducă 
în discuție problema îngrijorătoare în următorul mod: 


„Deci din perspectiva ta pare că te îngrijeşti bine. În acelaşi 
timp, văd şi că există unele lucruri de care nu eşti 


mulțumit. Uitându-mă la situația ta, observ câteva probleme 
despre care aş vrea să discutăm. E OK daca iti vorbesc 
despre ele [cererea permisiunii]? 


Rezultatul tău la testul AIC arată că, deşi te-ai străduit să 
mentii controlul asupra diabetului, ai dificultăţi în privința 
atingerii obiectivelor pe care doctorul tău le consideră 
importante. De asemenea, ai fost de două ori la urgente în 
ultima perioadă, iar asta probabil nu te face să te simți bine, 
mai ales că ajungi în situația in care alti oameni iau decizii 
în locul tau. Am vorbit despre faptul că iti place să fii tu 
tipul care ia decizii. Deci, mă îngrijorează că eforturile tale 
de a tine lucrurile sub control s-ar putea să nu-ţi ofere ce-ţi 
doreşti [aducerea în discuție a unor probleme 
îngrijorătoare]. Asta e ce cred eu. Care e părerea ta despre 
lucrurile astea [solicitarea opiniei clientului]?” 


După cum am observat în Capitolul 7, aducerea în discuție 
a unei probleme îngrijorătoare este de ajutor în situaţiile in 
care trebuie să abordăm un subiect delicat, dar nu ştim de 
unde să-l „apucăm”. Să luăm în considerare acest exemplu 
al unei persoane care e evident că are probleme de sănătate, 
dar care nu vorbeşte despre acestea în discuţia cu ofițerul 
de probaţiune, adică responsabilul de eliberarea 
condiționată. 


„Deci, Janine, am vorbit despre mai multe lucruri. Mai e un 
subiect pe care aş vrea să-l aduc în discuţie, dacă-mi 
permiti. Am observat în ultimele noastre întâlniri că pari 
mult mai obosită decât înainte. Am văzut cum urcai scările 


şi păreai foarte obosită când ai ajuns sus. În plus, pielea ta 
are o culoare putin ciudată, gălbuie. Lucrurile astea imi 
spun că nu e doar o răceală sau o gripă, dar nu sunt doctor. 
Aşa că imi fac griji pentru sănătatea ta. Tu ce ai observat 
legat de asta?” 


După cum am văzut mai sus, chiar şi când e bine realizată, 
această abordare poate duce la un anumit grad de dezacord 
în relație. Dacă se întâmplă asta, ne străduim să 
rearmonizăm relația. Vor exista şi momente în care vom fi 
evident în dezacord cu deciziile sau comportamentele unui 
client. Aici este un exemplu al unei interacțiuni cu o 
studentă de 18 ani. 


„Mă îngrijorează decizia ta de a petrece timp la sediul fratiei 
cu băieții mai mari. Mi-ai spus că ai avut tendința să 
consumi alcool, iarbă şi ecstasy când erai în astfel de 
situații şi că aceste droguri te-au făcut să recurgi la 
comportamente sexuale riscante. Deşi s-ar putea ca în acele 
momente să-ți placă atenția şi sexul, mi-ai spus că mai 
târziu te-ai simţit neplăcut şi ţi-a fost ruşine. Mi-ai spus şi 
că nu vrei să mai ajungi în astfel de situații. Desigur, tu 
decizi ce e bine pentru tine. Care e părerea ta despre 
lucrurile astea?” 


Există trei elemente în aceste afirmaţii. Mai întâi, există o 
exprimare directă a îngrijorării practicianului; afirmaţia este 
făcută pe un ton necritic şi se foloseşte, când e posibil, de 
afirmaţiile anterioare ale clientei. Apoi, se atrage atenţia 


asupra responsabilitatii clientei pentru alegerile ei şi pentru 
schimbarea dorită. In sfârşit, este solicitată şi perspectiva 
clientei. 


Dar cum rămâne cu situațiile 
periculoase? 


Unii practicieni lucrează în cadre în care clienții se 
angajează în comportamente vătămătoare pentru ei înşişi 
sau pentru alții. De exemplu, un individ care lucrează într-o 
secție de tratament pentru persoane cu tulburări alimentare 
vede regulat persoane angajate în comportamente 
autodistructive. Uneori, acest comportament poate pune în 
pericol viata clienților. Pentru acest practician există o 
tendință intensă de a-i avertiza că pot comite erori care să-i 
ducă la moarte. Întrebarea nu este dacă acest avertisment 
ar trebui exprimat, ci cum poate fi maximizată eficiența 
acestuia. 


Practicienii tind adesea să reacționeze şi mai intens când 
comportamentul pune în pericol nu doar viata clientului, ci 
şi a altora - în special a copiilor. Aşadar, când o femeie 
abuzată îşi exprimă dorința de a părăsi un adăpost pentru 
victime ale violenței domestice şi de a se întoarce acasă la 
un partener violent, ducând cu ea şi copiii în acel mediu 
exploziv, practicienilor le este adesea dificil să rămână în 
cadrul unei abordări centrate pe client. Pare prea periculos 
să nu o confrunte pe mamă la modul cel mai serios, în 
încercarea de a proteja copiii. 


Aşadar, cum abordăm astfel de clienţi? În primul rând, dacă 
obiectivul este schimbarea comportamentului, şi nu doar 
oferirea de sfaturi, ştim că este important cum oferim 
informaţiile. Avem de-a face apoi si cu limitele influenței 
noastre. Nu avem capacitatea de a controla toate aspectele 
vieţii clientului, aşa că puterea noastră de a impune 
schimbarea este limitată. Aşadar, avem nevoie de 
participarea clientului pentru ca această schimbare să se 
realizeze. În unele situaţii poate fi de ajuns o evaluare clară 
a unei situații grave. În altele — ca atunci când un copil 
aleargă în stradă — oferim mesajul în termeni foarte duri. 
Trebuie şi să ținem seama de faptul că, dacă facem 
previziuni sumbre, clientul s-ar putea să le dea deoparte, 
mai ales dacă şi alții i-au oferit aceleaşi mesaje, iar apoi 
problemele prevăzute nu s-au întâmplat. În sfârşit, trebuie 
să luăm în considerare contextul clientului. 


S-ar putea ca opțiunea pe care clientul o alege să fie singura 
disponibilă. Invers, s-ar putea ca opțiunea oferită de 
practician să se afle atât de jos pe lista de priorităţi a 
clientului, încât alte opțiuni să fie mult mai probabile. În 
cazul femeii care se întoarce la partenerul ei violent, ganditi- 
vă la aceşti factori contextuali şi apoi evaluati aceste două 
abordări: una respectă cadrul IM, cealaltă nu. Vom începe 
cu cea din urmă. 


„Nu se poate să faci asta! Dacă o faci, pui în pericol nu doar 
viata ta, ci şi viata copiilor tăi. Tipul ăsta te-a bătut atât de 
rău încât, când copiii ti-au văzut fata, ei nu te-au mai 
recunoscut. Te-a strâns de gât până ai leşinat. Ştiu că acum 
zice că-i pare rău, dar toate astea sunt un ciclu care se 
repetă. Şi-a încălcat promisiunea! Nu-i prima dată când se 


întâmplă şi-o să se întâmple din nou. La cât s-a agravat 
violența, pentru mine e destul de clar c-o să te omoare. Sau 
poate pe copiii tăi. Mi-ai spus că-i iubeşti şi că vrei să fie în 
siguranță. Nu-i aşa? Dacă vrei asta, cum se poate să le faci 
aşa ceva?” 


Acesta e un tratament-şoc. În unele situaţii, o astfel de 
abordare s-ar putea s-o trezească pe clientă şi s-o facă să-şi 
evalueze mai bine situația. Alteori s-ar putea să ducă la 
dezacord - activ sau pasiv. Ca alternativă, în continuare 
oferim un tip de confruntare a clientei în spiritul IM. 


„Acum trebuie să-ți spun ceva. Mă sperie decizia ta de a te 
întoarce la partenerul tău. Văd o grămadă de semne că 
violența se agravează. Mi-ai povestit cum a crescut în timp. 
Ultima dată te-a sugrumat până ai leşinat. Fata iti era atât 
de invinetita încât copiii nici nu te-au recunoscut. Ştiu că ai 
tot felul de motive să te întorci la el, inclusiv promisiunea lui 
că n-o să mai facă asta niciodată - şi chiar ai vrea să crezi 
asta. Şi ştiu că tu compari asta cu experiențele din trecut. Şi 
ştiu şi că iti iubeşti copiii şi că ţi-e greu când te gândeşti 
cum îi afectează situaţia asta, precum şi riscul la care simți 
că îi supui. Acum, eu nu pot să-ţi controlez decizia. Este 
alegerea ta — şi trebuie să-ți spun cat pot de clar că sper că o 
să te răzgândeşti”. 


Ambele formulări transmit mesaje puternice. Ambele 
presează clienta să facă o alegere dificilă. Prima îi spune 
clientei că nu poate să facă asta, în timp ce a doua 


recunoaşte că alegerea îi aparține clientei. Ambele oferă 
informații, deşi prima le prezintă sub forma argumentului că 
mama trebuie să se schimbe, în timp ce a doua oferă motive 
pentru care practiciana e speriată de ce s-ar putea întâmpla. 
Ambele se raportează la experiențele mamei legate de ciclul 
de abuzuri şi de preocuparea ei pentru copii. Din nou, 
modurile de prezentare a informațiilor sunt diferite - în a 
doua versiune, sfaturile sunt aşezate în contextul 
experienței şi perspectivei clientei, aşa încât ea va fi mai 
dispusă să le ia în considerare. Pe când prima abordare doar 
subliniază argumentul deja adus. În sfârşit, ambele 
constituie pledoarii, dar a doua îi oferă clientei şi o alegere, 
şi o cale de a-şi reconsidera decizia, în timp ce prima îi cere 
să capituleze. Iar literatura de specialitate arată în mod 
constant că femeile în situații de violență domestică adesea 
se întorc la agresor. A doua abordare ar putea să o facă să îi 
fie mai uşor să revină la practiciană în cazul în care se 
întoarce acasă şi apoi va fi nevoită să plece din nou; îi lasă 
uşa deschisă, în speranţa că o să-i fie mai uşor să revină 
dacă va fi cazul. 


După cum am observat, pentru unii clienţi s-ar putea ca 
prima abordare să funcționeze. S-ar putea să aibă efect şi 
datorită stilului practicienilor. Dacă funcționează bine în 
cazul vostru, vă încurajez să continuaţi. Nu are sens sa 
schimbaţi ceva ce e constant eficient. Însă, dacă 
funcționează doar uneori, puteți lua în considerare ca 
alternativă şi a doua abordare. 


Oferirea de informații, persuasiunea şi 
influențarea cu permisiune 


Ca practicieni, ni se cere să facem schimb de informații în 
numeroase circumstanţe. După cum am sugerat în 
exemplul cu situația de violență interpersonală din 
secțiunea anterioară, este evident că există momente în care 
avem o părere despre direcţia în care clientul ar trebui să se 
îndrepte. Această situație apare în cadrul medical (de ex., 
respectarea unui regim alimentar), în cazul dependentelor 
(de ex., alegerea de a nu fuma marijuana), în privințe legale 
(de ex., evitarea locurilor riscante), în cazul cursurilor 
pentru abilități parentale (de ex., adoptarea unui tipar 
consecvent de comportament) şi aşa mai departe. În astfel 
de situații dorim să ne impunem punctul de vedere — o 
dorință care implică probleme de ordin etic. Pentru o 
excelentă trecere în revistă a acestor chestiuni etice, puteți 
consulta Capitolul 10 („Când obiectivele sunt diferite”) din 
Miller şi Rollnick (2013). Pentru scopurile noastre, ne bazăm 
pe premisa că elementele esenţiale ale IM sunt susținerea 
autonomiei clientului şi parteneriatul. 


Moyers şi colegii sai (Moyers et al., 2014) observă că putem 
împărți schimburile de informații în trei mari categorii. Prin 
oferirea de informații se transmit aspecte relevante pentru 
tema aflată în discuţie, dar nu neapărat specifice acelui 
client. De exemplu, într-o discuție despre riscurile 
prezentate de alcool şi droguri, i-am putea spune unui 
client: „Oamenii care au o rudă biologică apropiată cu un 
istoric de alcoolism sau dependenţă tind în general să aibă 
un risc mai mare de alcoolism sau dependență”. Informaţia 
este transmisă, dar fără un îndemn către vreun fel de 
acţiune. 


Persuasiunea, pe de altă parte, implică o încercare specifică 
de schimbare a atitudinilor, opiniilor sau comportamentelor 
clientului. Această încercare se poate face prin numeroase 
mijloace — de la opinii subiective la argumente 
convingătoare. Însă, oricare ar fi mijloacele, nu există un 
efort autentic de a susține autonomia clientului sau de a 
lucra în parteneriat. Acest stil a fost evidenţiat în intervenţia 
non-IM din exemplul de mai sus de violenţă interpersonala. 


Invers, influențarea clientului cu permisiunea sa reprezintă 
o încercare specifică şi autentică de a susține autonomia 
clientului şi de a lucra în parteneriat, având totodată scopul 
de a influența atitudinile, opiniile sau comportamentele 
clientului. După cum am sugerat în secțiunile anterioare, 
această permisiune poate fi oferită în forme diferite, inclusiv 
prin cererea de informații de către client, prin cererea 
directă a permisiunii de către practician sau prin folosirea 
de către practician a unui limbaj care susține autonomia. 
Din această categorie nu ar trebui să facă parte provocarea 
fricii sau prezentarea opiniilor ca fapte. Totuşi, această 
categorie nu exclude oferirea de opinii de către practician. 
Abordarea congruentă cu IM din exemplul de mai sus 
prezintă acest tip de proces de influențare cu permisiune. 


Este interesant faptul că Moyers et al. (2014) se referă la 
această ultimă categorie folosind sintagma „persuasiune cu 
permisiune”. Însă această formulare pare să pună 
practicianul în centrul procesului de schimbare, deşi scopul 
nostru este să susţinem autonomia clientului şi să lucrăm 
în parteneriat. Sintagma influențare cu permisiune pare 
mult mai potrivită pentru aceste aspecte esenţiale ale 
interacțiunii — de aceea, o vom prefera în mod conventional 
pe aceasta. 


În cadrul IM avem o preferință clară fie pentru oferirea de 
informații, fie pentru influențarea cu permisiunea persoanei. 
Într-adevăr, metodele discutate mai sus sunt modalităţi de a 
alinia comportamentul practicianului cu aceste două 
categorii şi de a evita persuasiunea. 


Prezentarea pe scurt a ideilor 
principale 


Am adus în discuţie o serie de idei cand am vorbit despre 
aspectele de mai sus. În continuare sunt câteva linii 
directoare care iti pot fi de ajutor în privința schimbului de 
informaţii. Acestea formează acronimul FOCUS!!, care 
exprimă o idee importantă despre sfaturi în general. 


e Mai întâi (First) cereti permisiunea. Asiguraţi-vă că clientul 
este interesat de ce aveţi de oferit. 


e Oferiti (Offer) idei. Nu încercaţi să persuadati fără 
permisiune. 


e Fiți concis (Concise). Nu bateti câmpii. Fiţi direct si 
succint. Daca aduceti in discutie prea multe teme, nu 


11 Acronimul FOCUS (,focalizare”) este format din: First ask permission, 
Offer ideas, Concise, Use a menu, Solicit what the client thinks. (N.t.) 


ajutați clienţii să organizeze şi să reacționeze eficient la 
situația lor. 


e Folosiţi (Use) o listă cu alternative. Cu alte cuvinte, oferiţi 
mai multe modalități sau idei de care clienţii se pot folosi in 
situația lor; oferiţi o gama mai larga de opţiuni, din care 
clientul poate alege una sau mai multe modalități de a 
proceda. 


e Solicitaţi (Solicit) opinia clientului. Întotdeauna începem şi 
încheiem cu clientul. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1._A_F_ În cazul în care clienții adoptă comportamente 
de risc, principiile IM nu se aplică. 


2. _A_F_ Schimbul de informații are loc doar în procesul 
de focalizare. 


3._A_F _ Provocare-oferta-provocare este categoria în care 
alți teoreticieni IM au integrat schimbul de informații. 


4. _A_F_ Permisiunea poate fi cerută la sfârşitul unei 
afirmații a practicianului. 


5._A_F_ Dacă percepțiile clientului nu sunt acurate, este 
acceptabil în IM să le corectaţi interpretările greşite. 


6._A_F_ În IM, întotdeauna trebuie să cereti permisiunea 
înainte de a oferi informații. 


7._A_F_ În general, clienţii consideră că informaţiile 
vizând propria lor persoană îi ajută mai mult în contextul în 
care li se oferă feedback, în comparație cu informațiile 
generale despre un anumit comportament. 


8._A_F_ În general, clienţii nu sunt interesaţi de ce au 
făcut alţii în confruntarea cu provocări asemănătoare sau 
pentru a rezolva probleme similare. 


9. _A_F_ Adesea este de ajutor să integrăm afirmaţii 
anterioare ale clientului când oferim informaţii. 


10. _A_F_ Este sarcina noastră să convingem clienții de 
cea mai bună cale de acțiune pentru a-şi rezolva problema. 


Răspunsuri 


1._F _ Desi sunt situaţii şi momente in care s-ar putea ca 
un alt stil să funcționeze mai bine pentru tine, cercetările 
arată ca, in general, clienții răspund cel mai bine — chiar si 
în situații foarte dificile — la un stil suportiv prin care li se 
recunoaşte capacitatea de a decide şi de a realiza schimbări. 
Cu toate astea, stilul IM poate fi uneori greu de asumat din 
cauza reflexului de îndreptare a lucrurilor, care apare mai 
ales când cineva este pus în pericol de alegerile clientului. 


2._F_ După cum am văzut cand am discutat despre 
implicare, schimbul de informaţii face adesea parte din ceea 
ce se întâmplă când oamenii participă la o şedinţă inițială. 
Pe măsură ce trecem la evocare şi planificare vom vedea că 
schimbul de informații joacă şi acolo un rol important. 


3. _A _ Da. Deşi sunt separate aici în scopul învățării, multi 
scriitori le pun pur şi simplu în aceeaşi categorie mare. 


4._A _ Poate fi la începutul, în mijlocul şi la finalul unei 
afirmaţii, deşi va avea o formă diferită în funcţie de locul în 
care apare. 


5._A _ Ar trebui să corectăm interpretările greşite, deşi e 
important să fim atenţi cum facem asta. Sunt momente în 
care oferirea de informații care contrazic părerea clientului 
nu vor face altceva decât să amplifice dezacordul. În această 
situație, poate fi preferabilă amânarea discutării acelui 
subiect, în cazul în care nu reprezintă un aspect esenţial. 
Cu toate acestea, chiar dacă vor duce la un dezacord 
temporar, aceste informații alternative vor trebui uneori 
prezentate. Dacă un adolescent spune „Iarba n-are cum să- 


ti facă rău fiindcă e o substanţă naturală”, puteți răspunde: 
„E interesant cum văd oamenii ideea asta. E evident că e 
răspândită pentru că autoritățile au împrăştiat atât de 
multă dezinformare despre iarbă, că oamenii au început să 
nu mai asculte nici alte mesaje. De fapt, există cercetări 
care arată că iarba îi poate afecta negativ pe adolescenți. Mă 
întreb dacă te-ar interesa să afli mai multe despre asta”. 


6._F _ Desi adesea este de ajutor să cereti permisiunea, 
există momente în care nu veţi face asta înainte de a oferi 
informaţii. După cum am observat anterior, în situaţiile în 
care există un pericol iminent la adresa clientului sau a 
altora, etica ne spune că trebuie să actionam. În alte 
situații, de exemplu când oferim un volum semnificativ de 
informații, ar fi enervant pentru client să-i cerem 
permisiunea în repetate rânduri. În această situaţie este 
potrivit să întrebăm din când în când clientul dacă e în 
regulă să continuăm. 


7. _A_ Desi informațiile normative pot ajuta mult, modul în 
care acestea se aplică în situaţia clientului este ceea ce le 
face să fie utile. Oamenii vor să ştie lucrurile semnificative 
pentru ei. De exemplu, în loc să insistăm pe faptul că 
fumătorii au un risc mai mare de cancer la plămâni, am 
putea aminti faptul că s-au descoperit nişte celule anormale 
care pot face rău, în combinaţie cu un istoric de fumat şi de 
cancer în familie — aceasta informatie e mai probabil să-l 
facă pe client să se gândească la schimbare. 


8. _F _ Clienţii găsesc adesea că e de mare ajutor să afle 
despre alții care au trecut prin provocări asemănătoare. Pe 
lângă oferirea de opțiuni pe care le pot lua în considerare, 


aceste afirmaţii transmit şi un mesaj de speranţă şi o 
comunicare explicită că există mai multe căi spre succes. 
Oferirea acestui tip de informaţii poate avea şi efectul 
salutar de a ne reaminti că schimbarea este posibilă chiar şi 
în situaţii dificile, ceea ce ne amplifică aşteptările pozitive în 
privința unui client. După cum am observat în Capitolul 2, 
aşteptările noastre constituie determinanti semnificativi ai 
reuşitei clientului. 


9._A_ „Oglindirea” prin repetarea afirmațiilor clienților 
poate fi un memento important al lucrurilor care s-au spus 
deja despre situație, dar şi un instrument de organizare a 
experienţei lor. Este însă important să nu „le folosim 
cuvintele împotriva lor”, dat fiind că asta va duce probabil la 
dezacord. Mai degrabă trebuie să le reamintim vorbele lor, 
ca parte din mozaicul de idei pe care l-au exprimat, unele 
părți putând fi contradictorii. 


10. _ F_ Dorim să influentam clienţii, dar în acelaşi timp 
dorim să le susţinem autonomia şi să lucrăm în parteneriat. 
Din acest motiv evităm persuasiunea şi, în loc de asta, 
facem lucruri, cum ar fi solicitarea permisiunii şi folosirea 
unui limbaj care susține autonomia. 


În practică 


În continuare, descriem o experiență comună multora dintre 
noi — să vorbim cu un dentist despre folosirea (sau 
nefolosirea) atei dentare. Este un exemplu practic de schimb 


de informaţii. Deşi ilustrează aplicarea tehnicilor discutate, 
nu e tocmai un exemplu perfect (şi nici n-am dorit să fie). 
Exemplul începe cu practicianul: 


— Ştii că noi considerăm că folosirea atei dentare este foarte 
importantă, dar mă întreb ce ştii despre motivele pentru 
care e importantă. 


— Păi ştiu că poţi să faci carii dacă nu o foloseşti. 


— Aşa e. Pot să apară carii şi afecțiuni gingivale. 


— Asta-i grav? De afecțiuni gingivale zic. Chiar poate fi grav? 


— Păi, se pot întâmpla mai multe lucruri. Mai întâi apar 
nişte aglomerări de bacterii care pot să ducă la carii şi ştii ce 
se întâmplă apoi. Se poate şi să-ți facă gingiile să se retragă, 
iar asta implică riscul expunerii rădăcinilor nervoase. Asta 
poate să ducă la extragerea nervilor şi, până la urmă, la 
pierderea dinţilor. 


— Dar acum nu mă doare niciun dinte! 


— Mă bucur să aud asta! Sunt unele lucruri pe care le poți 
face odată ce ti se retrag gingiile, dar e mult mai greu. Asa 
că încurajăm oamenii să prevină asta. Desigur, tu trebuie să 
decizi dacă are sens pentru tine. 


— Păi, folosesc ata dentară uneori. Doar că nu prea am 
vreme de asta când sunt în întârziere dimineața şi mă 
aglomerez. Apoi îmi zic că o s-o fac mai târziu şi câteodată 
„mai târziu” ajunge să însemne câteva zile mai târziu şi 
atunci îmi dă sângele când folosesc ata dentară. 


— Deci folosirea atei dentare este importantă. Doar că e 
dificil să o faci consecvent. Presupunerea mea este că ai 
avut perioade în care făceai asta regulat şi perioade în care o 
făceai mai rar. Când o făceai regulat, cum anume procedai 
atunci? 


— De obicei, se întâmplă după ce vin aici. Imediat după 
consultatie, mă gândesc că trebuie s-o fac mai bine. 


— Deci să ai ceva sau pe cineva din afară să-ţi reamintească 
te ajută să nu scapi asta din vedere. 


— După aia, încerc să mă asigur că am ata dentară in mai 
multe locuri - adică să am şi în baia de la parter, şi la birou 
— asta ajută. 


— Şi în momentele în care eşti sub presiunea timpului, 
fiindcă asta pare să-ți dea bătăi de cap. 


— Asta-i greu. 


— Ai vrea să ştii ce-au făcut alti oameni presati de timp în 
privința atei dentare? 


— Sigur. 


— Oamenii mi-au povestit mai multe lucruri. Unii şi-au 
setat alarma să sune cu trei minute mai devreme dimineața. 
Cu alea trei minute în plus nu li se mai pare cine ştie ce şi 
folosesc în timpul ăla ata dentară. Alţii au început să o 
folosească după cină sau înainte de culcare fiindcă atunci 
nu mai sunt la fel de presati de timp. Alţii şi-au pus ata 
dentară într-un castron in sufragerie ca să o folosească in 
timp ce se uită la ştiri sau la o emisiune - şi atunci devine 
un obicei. Altora nu le place să folosească ata dentară, aşa 
că au trecut la scobitori sau altele de genul ăsta şi le tin la 
îndemână — când se uită la televizor sau când citesc. Nu 
există o singură modalitate potrivită. Care dintre ele ti se 
pare cea mai bună? 


— Problema mea e în parte ata şi toate alea. Mă întreb daca 
scobitorile de pe masuta de cafea n-ar funcționa mai bine. 


— Ceea ce ar înlocui folosirea atei dentare dimineața. 


— Nu. Nu cred că-i o idee prea bună. Dar mă gândesc c-ar fi 
un plan de rezervă. 


— Doar în caz că n-ai apucat dimineața. 


— Exact. 


— Ce ştii despre folosirea scobitorilor? 


— Sincer? Nu prea multe. 


— Te-ar ajuta dacă am petrece câteva minute să-ți arăt cum 
să foloseşti scobitorile şi apoi să facem nişte exerciții? 
Uneori ajută să ştii cum trebuie s-o faci bine. Sigur, tu 
hotarasti. 


— Cat dureaza? 


— Mai putin de cinci minute. 


— Pot sa fac asta, dar dupa trebuie sa plec. 


— Bine, o să aduc scobitorile. Dar mai întâi vreau sa verific 
— se pare că eşti destul de hotărât să foloseşti ata dentară. 


— Da, cred că sunt. Chiar cred că e important. Doar că 
uneori am nevoie să fiu puţin împins de la spate. 


— Şi ai senzaţia că azi ai primit asta. 


— Da. 


— Grozav. 


Aici dentistul abordează o problemă frecventă, întrebând 
mai întâi clientul ce ştie pe tema discutată. Oferă apoi 


informațiile, după care recunoaşte şi confirmă eforturile 
anterioare ale clientului. Aceste eforturi devin apoi o resursă 
pentru dezvoltarea altor idei despre creşterea eficienţei. 
Odată ce clientul a stabilit un plan, încearcă să cimenteze 
acest angajament. 


Incercati asta! 


Vom incepe aceste exercitii prin intrebari si reflectari 
referitoare la focalizare. Odata ce aceste abilitati au fost 
exersate, ne vom muta atentia asupra abilitatilor care tin 
mai mult de schimbul de informatii. 


Exercitiul 8.1. Intrebari specifice: 
focalizarea 


In exercitiul 5.2 am avut ocazia de a exersa formularea de 
intrebari potrivite pentru clienti in procesul de implicare. 
Acum vom trece la focalizare. Din nou, veti citi o afirmatie a 
clientului şi apoi veţi formula două întrebări diferite, dar de 
data asta scopul este focalizarea. Puteţi folosi toate tipurile 
de întrebări despre care ati învățat în acest capitol şi în cele 
două capitole anterioare (explorarea valorilor şi obiectivelor; 
găsirea orizontului). Puteţi răsfoi, la nevoie, paginile 
anterioare pentru a vă reîmprospăta memoria. Poate fi de 
ajutor şi să folosiți o reflectare ca preambul la întrebarea 
dvs. 


Vom reveni mai târziu la aceste cerințe, când vom discuta 
alte procese (evocarea şi planificarea), pentru a exersa şi alte 
tipuri de întrebări. 


Exercitiul 8.2. Reflectări specifice: 
focalizarea 


La fel ca în Capitolul 4, ne întoarcem acum atenţia asupra 
exersării formulării de reflectări, dar de data asta, scopul 
nostru este procesul de focalizare. Din nou, veți citi 
afirmația clientului şi apoi veți formula două reflectări 
diferite. Însă, de data asta, formulati reflectările astfel încât 
ținta să fie procesul de focalizare. La nevoie, rasfoiti 
capitolele anterioare pentru a vă reimprospata memoria. 


Exercitiul 8.3. Analiza meciului 


După cum vă poate spune orice pasionat de sporturi, o 
parte din plăcerea de a te uita la meciuri este să povestesti 
imediat după aceea ce s-a întâmplat şi să spui apoi ce-ai fi 
făcut tu. Exercitiul este o variatiune a acestei activități. Veţi 
citi o interacțiune între un practician şi un client. Veţi 
decide apoi ce tip de răspuns a oferit practicianul şi apoi veţi 
oferi alternative. La fel ca în cazul analizei meciului, faptul 
că nu aveți prea mare experiență n-ar trebui să vă oprească 
să vă spuneți părerea! 


Exercitiul 8.4. Răspunsuri la scrisorile 
cititorilor 


Pentru acest exercițiu veți citi scrisori trimise unor 
editorialişti imaginari şi apoi veţi scrie răspunsurile. Daca 
considerați că acest exercițiu este de ajutor, puteţi să 
exersati in plus căutând răspunsuri la scrisorile cititorilor in 
ziarele locale, pe internet (e vorba despre rubrici de tipul 
„Specialistul X vă răspunde”). Nu uitaţi că scopul este să 
oferiţi un sfat în spiritul IM cuiva care a cerut ajutor. 


Exercitiul 8.5. „Pot să repar asta!” 


Aici sunt câteva sfaturi oferite de practician care au nevoie 
de îmbunătăţire. Majoritatea sună destul de confruntativ. 
Notati in ce fel le-aţi remodela. 


Exercitiul 8.6. „Pot să construiesc un 
răspuns!” 


De data asta veţi citi câteva scenarii şi veți formula propriul 
vostru sfat. Incercati să formulati sfaturi congruente cu IM 


utilizând liniile directoare FOCUS în timp ce vă ,,construiti” 
răspunsurile. 


Exercitiul 8.7. Exersare în viata reală 


Acest exercițiu este mai contextual. În interacțiunile noastre 
de zi cu zi auzim oameni care vorbesc despre provocările din 
viata lor. Căutaţi ocazii şi apoi încercaţi să oferiţi sfaturi pe 
care le-aţi da în mod obişnuit, dar faceţi asta într-o 
modalitate congruentă cu abilitățile discutate. Puteţi să 
încercați asta şi cu clienții dvs. 


Muncă în echipă 


Primele şase exerciții din acest capitol pot fi realizate 
împreună cu un partener. Formulati răspunsuri pe rând. 
Dacă doriți să exersati în viata reală, partenerul dvs. se 
poate preface că se află într-una dintre situațiile descrise la 
Exercitiul 8.4. Îşi poate descrie situația şi apoi vă poate cere 
părerea. Pe lângă aceste exerciții, puteţi realiza împreună şi 
Exercitiul 8.8. 


Exercitiul 8.8. „Dilema mea e...” 


Pentru acest exercițiu veți folosi metoda de gândire cu voce 
tare, pentru a deveni mai conştient de gândurile dvs. şi 
pentru a descoperi dacă există informații pe care le-aţi putea 
oferi. Vedeţi mai departe cum se desfăşoară. 


Cereti-i partenerului de exerciții să vorbească despre o 
problemă, o greutate sau ceva ce-l preocupă şi care nu-i dă 
pace în prezent. Poate fi ceva de mai demult. Orice ar alege, 
nu trebuie să fie secretul său cel mai profund şi mai 
întunecat. Trebuie să fie ceva despre care să poată vorbi cel 
putin zece minute, astfel încât discuţia să aibă substanţă. 


Porniti cronometrul când incepeti. După un minut, spuneți 
la ce vă gândiţi. Concentrati-va asupra propriei persoane, 
nu pe ce spune clientul. Ce simtiti şi la ce vă gândiţi în acel 
moment? Spuneţi asta cu voce tare. Verbalizarea dvs. nu 
trebuie să depăşească 30 de secunde; resetati apoi 
cronometrul şi continuaţi. Repetati până trec cel putin zece 
minute. Vedeţi dacă puteţi să oferiţi unele informaţii pe 
parcurs. 


Desi ar putea fi tentant să radeti, vă încurajez să luaţi in 
serios acest exercițiu. Este o ocazie de a deveni mai 
conştient de procesul prin care treceţi dvs. înşivă în calitate 
de specialist care ajută şi, astfel, de a vedea cum asta se 
poate reflecta în informaţia pe care o impartasiti sau chiar 
în apariţia „reflexului de îndreptare a lucrurilor”. 


Alte observaţii 


Tineti seama de context. Informaţiile sau sfaturile pe care le 
oferiţi într-o anumită şedinţă pot părea cel mai important 
lucru la care clientul trebuie să fie atent, dar nu uitaţi că el 
navighează prin multe sfere. Un comportament care pare 
foarte dezadaptat într-un anumit domeniu poate servi unui 
scop foarte important în alt domeniu. La fel, s-ar putea să 
existe probleme mult mai mari şi mai importante decât lucrul 
care vă preocupă pe dvs. 


Gândiţi-vă la Walt: deşi din perspectiva noastră cel mai 
important lucru poate părea controlul glicemiei, s-ar putea 
ca el să fie îngrijorat din cauza banilor şi cât de scump ar 
putea fi să mănânce „mai bine” sau cât l-ar putea costa 
medicamentele pentru diabet. Ca bărbat tânăr care urmează 
să împlinească 30 de ani, s-ar putea să aibă de-a face cu 
probleme de identitate şi de direcţie in viata, iar faptul că e 
diabetic s-ar putea să nu fie o prioritate. S-ar putea să fie 
îngrijorat că profesorii lui, considerându-l mai putin capabil 
dacă ar şti că are o afecțiune cronică, să nu-i ofere 
recomandările de care are nevoie pentru a găsi o slujbă 
bună. S-ar putea ca toate aceste aspecte să fie adevărate 
(sau, invers, nerelevante) şi să influențeze modul în care el 
primeşte informaţiile. Singurul mod de a afla asta este ca 
Walt să ne spună ce-l preocupă de fapt. Acest lucru 
constituie o parte din motivul pentru care e atât de 
important să cerem opinia clienţilor; s-ar putea ca în 
răspunsurile lor să apară o serie de alti factori contextuali. 


EXERCIŢIUL 8.1. Întrebări specifice: 
focalizarea 


Exercitiul 5.2 a fost o ocazie de exersare a formulării de 
întrebări adecvate pentru clienți în procesul de implicare. 
Acum trecem la focalizare. Din nou, veţi citi o afirmaţie a 
unui client şi apoi veți formula două întrebări diferite, dar 
de data asta scopul va fi focalizarea. Puteţi să folosiți toate 
tipurile de întrebări despre care ati învățat in acest capitol si 
în cele două anterioare (Capitolele 6 si 7). Simtiti-va liber să 
rasfoiti aceste capitole pentru a vă reimprospata memoria. 
Poate fi de ajutor şi să folosiţi o reflectare, ca introducere la 
întrebarea ta. Este ceva ce întotdeauna constituie o bună 
practică, aşa că sunteți liber să aplicaţi această metodă. 


Mai târziu vom reveni la aceste cerințe, când vom discuta 
alte procese (evocarea şi planificarea) şi când vom exersa şi 
formularea de alte tipuri de întrebări. 


1. Cred că copilul trebuie să înțeleagă că tu eşti părintele şi 
că trebuie să tina seama de tine. Prea adesea văd copii 
obraznici şi nu tolerez aşa lipsă de respect. 


Întrebare A: 


Întrebare B: 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 

Întrebare A: 

Întrebare B: 

3. Îmi iubesc copiii, dar câteodată mă scot din minţi si 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 

Întrebare A: 

Întrebare B: 

4. M-am săturat să am de-a face cu toate mizeriile astea. 
Pur şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 


Întrebare A: 


Întrebare B: 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei nesfârşite. 


Întrebare A: 


Întrebare B: 


**BONUS** 
6. Iar începem: aceeaşi Mărie cu altă pălărie. 


Întrebare A: 


Întrebare B: 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 8.1 


În unele dintre aceste situaţii pare adecvată (şi 
necesară) oferirea unei reflectări înainte de a pune o 
întrebare. Poate că şi dvs. v-aţi gândit la asta. 


1. Cred că copilul trebuie să înţeleagă că tu eşti 
părintele şi că trebuie să ţină seama de tine. Prea adesea 
văd copii obraznici şi nu tolerez aşa lipsă de respect. 


Implicare: 


Întrebare A: Spune-mi mai multe despre ce înseamnă 
pentru tine să fii părinte. 


Întrebare B: Cum se încadrează în imaginea de ansamblu 
a vieţii tale faptul de a fi părinte? 


Focalizare: 


Întrebare A: Când eşti un părinte pe cât de bun poţi fi, 
cum eşti de fapt? 


Întrebare B: Ce anume ţi-ai dori mai mult în relaţia cu 
copilul tău? 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 
Implicare: 


Întrebare A: Care e motivul pentru care crezi că eşti 
aici? 


Întrebare B: Ce informaţie ar fi utilă pentru tine? 
Focalizare: 


Întrebare A: E neclar pentru tine. Cum crezi că ar fi util 
să petrecem acest timp? 


Întrebare B: Prioritatile par neclare. Pe ce anume din 
contextul vieţii tale ţi se pare important să ne 
concentrăm? 


3. Îmi iubesc copiii, dar câteodată mă scot din minţi şi 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 


Implicare: 


Întrebare A: Cum te simţi după un astfel de episod în 
care ajungi să fii scos din minţi şi reactionezi într-un 
mod care nu-ţi place? 


Întrebare B: Cum e în situaţiile în care nu eşti scos din 
minţi? 


Focalizare: 


Întrebare A: Cum e o zi obişnuită cu copiii tăi? 


Întrebare B: Mă îngrijorează situaţiile în care părinţii se 
simt scoşi din minţi. Ar fi în regulă să-ţi vorbesc despre 
asta şi apoi să aud părerea ta? 


4. M-am săturat să am de-a face cu mizeriile astea. Pur 
şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 


Implicare: 
Întrebarea A: Cu ce mizerie ai avut de-a face? 


Întrebarea B: Vorbeşte-mi despre cum vezi tu viaţa în 
ansamblu şi despre cum se încadrează mizeria asta aici. 


Focalizare: 


Întrebare A: Când te uiţi la toate mizeriile astea, de ce ţi 
se pare cel mai important să te ocupi acum? 


Întrebare B: Presupunerea mea e că ai încercat deja să 
schimbi unele dintre lucrurile astea. Vorbeşte-mi puţin 
despre ce ştii că funcţionează mai bine pentru tine. 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei 
nesfârşite. 


Implicare: 


Întrebare A: Ce ar trebui să se întâmple pentru ca soţia 
ta să nu se mai plângă? 


Întrebare B: Deci soţia ta e nemulțumită de unele lucruri 
— dar tu? 


Focalizare: 


Intrebare A: Care sunt acele lucruri despre care simti ca 
e important sa vorbesti cu sotia ta? 


Intrebare B: Esti nemultumit de interactiunea dintre 
tine si sotia ta. Care sunt aspectele care te deranjeaza 
cel mai tare? 


6. Iar incepem: aceeasi Marie cu alta palarie. 
Implicare: 
Întrebare A: Cum ti se pare tiparul ăsta? 


Întrebare B: Asta e o parte a vieţii tale care nu-ţi place. 
Vorbeşte-mi despre celelalte lucruri, cele care îţi plac. 


Focalizare: 


Întrebare A: Se pare că există multe aspecte despre care 
am putea vorbi azi. Este ăsta subiectul care ţi se pare 
cel mai productiv sau preferi să abordăm o altă temă? 


Întrebare B: Se pare că ai prefera să faci alte lucruri. 
Care ar fi? 


EXERCITIUL 8.2. Reflectări specifice: 
focalizarea 


La fel ca în Capitolul 4, ne vom îndrepta acum atenția spre 
exersarea formulării de reflectări, dar de data asta scopul 
este focalizarea. Din nou, veți citi afirmația clientului şi apoi 
veți formula două reflectări diferite. De data asta însă, 
scopul reflectărilor dvs. trebuie să fie focalizarea. La nevoie, 
rasfoiti capitolele anterioare pentru a vă reimprospata 
memoria. 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Îmi fac griji 
că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă lucrurile 
nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai seama, şi eu pur 
şi simplu nu pot să fiu destul de consecventă. 


Reflectare A: 


Reflectare B: 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în doze 
mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe probleme. Sigur, 
soția mea e nemulțumită şi isi face griji să nu afle copiii, dar 
eu mă duc în continuare la muncă şi fac treabă acasă. 


Reflectare A: 


Reflectare B: 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul meu 
de referință. Îmi place ce fac şi am senzaţia că e important 
pentru oameni. Ei o consideră o povară fiindcă nu o văd ca 
mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori mă epuizează şi mă 
tine la distanță de familie şi asta nu-mi place. 


Reflectare A: 


Reflectare B: 


4. Vreau să-mi găsesc credința. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o văd 
la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac altceva şi 
asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred unele lucruri pe 
care le spune religia instituțională. Mi se par prosteşti. 


Reflectare A: 


Reflectare B: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 8.2 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Îmi fac 
griji că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă 
lucrurile nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai 
seama, şi eu pur şi simplu nu pot să fiu destul de 
consecventă. 


Implicare: 
Reflectare A: Îţi doreşti cu adevărat să o ajuţi pe fiica ta. 


Reflectare B: Îţi faci griji pentru sănătatea ei. 


Focalizare: 


Reflectare A: E important pentru tine să găseşti moduri 
de a coopera cu ea în privinţa asta. 


Reflectare B: În parte cauţi metode de a fi mai 
consecventă în abordarea acestei probleme. 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în 
doze mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe 
probleme. Sigur, soţia mea e nemulțumită si îşi face griji 
să nu afle copiii, dar eu mă duc în continuare la muncă 
şi fac treabă acasă. 


Implicare: 


Reflectare A: Se pare că marijuana nu e privită aşa cum 
trebuie. 


Reflectare B: Lucrurile sunt cam tensionate acasă din 
cauza consumului de marijuana. 


Focalizare: 


Reflectare A: Marijuana e ceva destul de important 
pentru tine. 


Reflectare B: Relaţia cu soţia ta e destul de importantă 
pentru tine. 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul 
meu de referinţă. Îmi place ce fac şi am senzaţia că e 
important pentru oameni. Ei o consideră o povară 
fiindcă nu o văd ca mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori 
mă epuizează şi mă ţine la distanţă de familie şi asta nu- 
mi place. 


Implicare: 

Reflectare A: Îţi place ce faci. 

Reflectare B: Familia ta îşi face griji pentru tine. 
Focalizare: 


Reflectare A: Vrei să ai un echilibru care-ţi prieşte între 
timpul liber şi muncă. 


Reflectare B: Ambele - şi familia, şi munca - sunt 
importante pentru tine. 


4. Vreau să-mi găsesc credinţa. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o 
văd la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac 
altceva şi asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred 
unele lucruri pe care le spune religia instituţională. Mi 
se par prosteşti. 


Implicare: 
Reflectare A: Eşti un om religios. 


Reflectare B: Te străduieşti să aderi la religia 
instituțională. 


Focalizare: 


Reflectare A: E important pentru tine să-ţi găseşti 
credinţa. 


Reflectare B: Este în continuare important pentru tine 
să descoperi cum ai putea să integrezi credinţa. Nu e 
ceva ce poţi pur şi simplu să ignori. 


Exercitiul 8.3. Analiza meciului 


După cum vă poate spune orice fan al sportului, o parte din 
plăcerea de a te uita la meciuri este să povesteşti ce s-a 
întâmplat si să spui apoi ce-ai fi făcut tu. Exercitiul este o 
variatiune a acestei activități. Mai jos avem dialogul despre 
folosirea atei dentare; replicile clientului sunt necolorate. 
Majoritatea dintre noi nu suntem dentişti, dar probabil am 
avut o astfel de interacțiune şi ni s-a vorbit despre folosirea 
atei dentare. Folositi-va de această experiență pentru a 
identifica în ce categorie se încadrează răspunsul (de ex., 
reflectare, cererea permisiunii, P-O-P) şi pentru a oferi ca 
alternativă modalitatea în care dvs. ati fi abordat 
interacțiunea. Nu este o interacțiune perfectă; asta nu 
înseamnă că răspunsurile au fost „proaste” sau 
„problematice”, ci doar că există căi alternative. Deşi va 
trebui să citiți şi replicile clientului, dvs. trebuie să găsiți 
alternative pentru afirmaţiile (răspunsurile) dentistului. La 
fel ca în analiza meciului, faptul că nu ne pricepem la 
stomatologie nu ar trebui să ne împiedice să ne dăm cu 
părerea! Şi e şi mai bine dacă chiar sunteți dentist. Aşa că 
dati-i drumul şi faceți pe expertul! 


Tip de 
răspuns şi 
răspuns 
alternativ 


— Ştii că noi considerăm că folosirea atei 
dentare este foarte importantă, dar mă întreb 
ce ştii despre motivele pentru care e 
importantă. 


— Păi ştiu că poți să faci carii dacă nu o 
foloseşti. 


— Aşa e. Pot să apară carii şi afecțiuni 
gingivale. 


- Asta-i grav? De afecțiunile gingivale zic. 
Chiar poate fi grav? 


— Păi, se pot întâmpla mai multe lucruri. Mai 
întâi apar nişte aglomerări de bacterii care pot 
să ducă la carii şi ştii ce se întâmplă apoi. Se 
poate şi să-ți facă gingiile să se retragă, iar 
asta implică riscul expunerii rădăcinilor 
nervoase. Asta poate să ducă la extragerea 
nervilor şi până la urmă la pierderea dinților. 


CI 
— Dar acum nu mă doare niciun dinte! 


— Mă bucur sa aud asta! Sunt unele lucruri pe 
care le poți face odată ce ti se retrag gingiile, 
dar e mult mai greu. Aşa că încurajăm 
oamenii să prevină asta. Desigur, tu trebuie să 
decizi dacă are sens pentru tine. 


- Păi, folosesc ata dentară uneori. Doar că nu 
prea am vreme de asta când sunt în întârziere 
dimineața şi mă aglomerez. Apoi îmi zic că o s- 
o fac mai târziu şi câteodată „mai târziu” 
ajunge să însemne câteva zile mai târziu şi 
atunci îmi dă sângele când folosesc ata 
dentară. 


- Deci folosirea atei dentare este importantă. 
Doar că e dificil să o faci consecvent. 
Presupunerea mea este că ai avut perioade în 
care făceai asta regulat şi perioade în care o 
făceai mai rar. Când o făceai regulat, cum 


anume procedai atunci? fa 


oT 
— De obicei se intampla dupa ce vin aici. 
Imediat dupa consultatie, ma gandesc ca 
trebuie s-o fac mai bine. 


— Deci sa ai ceva sau pe cineva din afara sa-ti 
reaminteasca te ajuta sa nu scapi asta din 
vedere. 


— Dupa aia incerc sa ma asigur ca am ata 
dentară in mai multe locuri — adică să am si in 
baia de la parter, şi la birou - asta ajută. 


— Şi în momentele în care eşti sub presiunea 
timpului, fiindcă asta pare să-ți dea bătăi de 
cap. 
O 
— Asta-i greu. 


— Ai vrea să ştii ce-au făcut alții oameni presati 
de timp în privința atei dentare? 


— Oamenii mi-au povestit mai multe lucruri. 
Unii şi-au setat alarma să sune cu trei minute 
mai devreme dimineața. Cu alea trei minute în 
plus nu li se mai pare cine ştie ce şi folosesc în 
timpul ăla ata dentară. Alţii au început să o 
folosească după cină sau înainte de culcare 
fiindcă atunci nu mai sunt la fel de presati de 
timp. Alții şi-au pus ata dentară într-un 
castron în sufragerie ca să o folosească în timp 
ce se uită la ştiri sau la o emisiune - şi atunci 
devine un obicei. Altora nu le place să 


folosească ata dentară, aşa că au trecut la 
scobitori sau altele de genul ăsta si le tin la 
îndemână — când se uită la televizor sau cand 
citesc. Nu există o singură modalitate 
potrivită. Care dintre ele ti se pare cea mai 
bună? 


— Problema mea e în parte ata şi toate alea. Ma 
întreb dacă scobitorile de pe măsuţa de cafea 
n-ar funcționa mai bine. 


— Nu. Nu cred că-i o idee prea bună. Dar ma 
gândesc c-ar fi un plan de rezervă. 


— Sincer? Nu prea multe. 


— Te-ar ajuta daca am petrece câteva minute 
sa-ti arat cum sa folosesti scobitorile si apoi sa 
facem niste exercitii? Uneori ajuta sa stii cum 
trebuie s-o faci bine. Sigur, tu hotarasti. 
PT SSSġò 
— Cât durează? 


- Mai putin de cinci minute MI 


- Pot să fac asta, dar după trebuie să plec. 


— Bine, o să aduc scobitorile. Dar mai întâi | 


, 


vreau să verific — se pare că eşti destul de 
hotărât să foloseşti ata dentară. 


— Da, cred ca sunt. Chiar cred că e important. 
Doar că uneori am nevoie să fiu putin împins 
de la spate. 


— Si ai senzaţia că azi ai primit asta. E 
C 
— Grozav. 


Exemple de solutii la Exercitiul 8.3 


Nici aceste raspunsuri nu sunt perfecte, ci reprezinta 
doar alternative bazate pe ceea ce a spus clientul. 


Tip de raspuns 
si raspuns 
alternativ 


— Ştii că noi considerăm că folosirea aţei  |intrebare 
dentare este foarte importantă, dar mă deschisă. 
întreb ce ştii despre motivele pentru care e 
importantă. 


Ce ştii despre modul în care folosirea atei 
dentare menține sănătatea gingiilor? 


- Păi ştiu că poţi să faci carii dacă nu o 
foloseşti. 


- Aşa e. Pot să apară carii şi afecțiuni 
gingivale. 


Iar asta e ceva ce vrei să eviti. 


- Asta-i grav? De afecțiunile gingivale zic. 
Chiar poate fi grav? 


— Păi, se pot întâmpla mai multe Persuasiune. 
lucruri. Mai întâi apar nişte aglomerări 

de bacterii care pot să ducă la carii şi 

ştii ce se întâmplă apoi. Se poate şi să- 

ti facă gingiile să se retragă, iar asta 

implică riscul expunerii rădăcinilor 

nervoase. Asta poate să ducă la 

extragerea nervilor şi până la urmă la 

pierderea dinţilor. 


Te întrebi dacă folosirea atei dentare 
chiar are un impact decisiv în ce 
priveşte sănătatea dinţilor tăi. 


— Dar acum nu mă doare niciun dinte! 


— Mă bucur să aud asta. Sunt unele Influentare cu 
lucruri pe care le poţi face odată ce ţi  |cererea permisiunii 
se retrag gingiile, dar e mult mai greu. |(la final). 

Aşa că încurajăm oamenii să prevină 

asta. Desigur, tu trebuie să decizi dacă 

are sens pentru tine. 


După tine, nu s-ar întâmpla nimic 


dacă ai sări peste asta acum. Ai fi de 
acord să-ți ofer câteva detalii legate de 
acest proces pe care încercăm să-l 
evităm? 


- Păi, folosesc ata dentară uneori. 
Doar că nu prea am vreme de asta 
când sunt în întârziere dimineaţa şi 
mă aglomerez. Apoi îmi zic că o s-o fac 
mai târziu şi câteodată „mai târziu” 
ajunge să însemne câteva zile mai 
târziu şi atunci îmi dă sângele când 
folosesc ata dentară. 


- Deci folosirea atei dentare este Reflectare, al cărei 
importantă. Doar că e dificil să o faci  |scop este provocarea 
consecvent. Presupunerea mea este că |discutiei despre 

ai avut perioade în care făceai asta schimbare. 


regulat şi perioade în care o făceai mai |Intrebare 
rar. Când o făceai regulat, cum anume |directionata. 
procedai? 


Ţi-ai dori să o faci mai des pentru că e 
important pentru tine să foloseşti ata 
dentară. 


— De obicei se întâmplă după ce vin 
aici. Imediat după consultatie, ma 
gândesc că trebuie s-o fac mai bine. 


— Deci să ai ceva sau pe cineva din Reflectare mai 
afară să-ți reamintească te ajută să nu |profundă. 
scapi asta din vedere. 


Deci ai nevoie de un ajutor ca să-ți 
reaminteşti. 


— După aia încerc să mă asigur că am 
ata dentară in mai multe locuri — adică 


să am şi în baia de la parter, şi la 
birou — asta ajută. 


— Şi în momentele în care eşti sub Întrebare. 
presiunea timpului, fiindcă asta pare să-ţi 
dea bătăi de cap. 


Ai început deja să cauţi modalități de a 
proceda altfel. 


— Asta-i greu. 


— Ai vrea să ştii ce-au facut alti oameni Cererea 
presati de timp în privința atei dentare? permisiunii 
(provocare). 


Se pare că ai încercat deja mai multe 
lucruri în această situație. Spune-mi mai 
multe despre ce ai descoperit în procesul 
ăsta. 


— Oamenii mi-au povestit mai multe lucruri. | Provocare- 
Unii şi-au setat alarma să sune cu trei 

minute mai devreme dimineața. Cu alea trei|(influentare cu 
minute în plus nu li se mai pare cine ştie ce|permisiune) 
şi folosesc în timpul ăla ata dentară. Alţii 

au început să o folosească după cină sau 

înainte de culcare fiindcă atunci nu mai 


sunt la fel de presati de timp. Alţii şi-au 
pus ata dentară într-un castron în 
sufragerie ca să o folosească în timp ce se 


uită la ştiri sau la o emisiune -— şi atunci 
devine un obicei. Altora nu le place să 
folosească ata dentară, aşa că au trecut la 
scobitori sau altele de genul ăsta si le tin la 
îndemână — când se uită la televizor sau 
când citesc. Nu există o singură modalitate 
potrivită. Care dintre ele ti se pare cea mai 
bună? 


— Problema mea e în parte ata şi toate alea. 
Mă întreb dacă scobitorile de pe masuta de 
cafea n-ar funcționa mai bine. 


— Ceea ce ar înlocui folosirea atei dentare  |Reflectare mai 
dimineața. profundă. 


Te întrebi cum ar funcționa asta pentru 
tine. 


— Nu. Nu cred că-i o idee prea bună. Dar 
mă gândesc că ar fi un plan de rezervă. 


— Doar în caz că n-ai apucat dimineața. |„Continuarea 


paragrafului.” 


Ai unele idei referitoare la planul ăsta. 
— Ce ştii despre folosirea scobitorilor? 


Mă întreb dacă ar fi util să vorbim 
putin despre scobitori. 


— Sincer? Nu prea multe. 


— Te-ar ajuta daca am petrece câteva Parteneriat — 
minute să-ți arăt cum să foloseşti întrebare despre 
scobitorile şi apoi să facem nişte dorinţele clientului. 
exerciții? Uneori ajută să ştii cum 

trebuie s-o faci bine. Sigur, tu 


hotarasti. 


Putem face asta in doua moduri. Pot 
să-ți cer să-mi arati cum o faci şi pot 
să-ți ofer nişte indicații sau pot să-ți 
spun eu cum s-o faci. Ce preferi? 


— Cât durează? 


— Mai putin de cinci minute. Răspuns la 
întrebare. 


Eşti presat de timp. 


- Pot să fac asta, dar după trebuie să 


- Bine, o să aduc scobitorile. Dar mai  |Reflectare despre 
întâi vreau să verific — se pare că esti angajament. 
destul de hotărât să foloseşti ata 

dentară. 


Cum ai vrea să continuăm? 


— Da, cred că sunt. Chiar cred că e 
important. Doar că uneori am nevoie să 
fiu puţin împins de la spate. 


— Şi ai senzaţia că azi ai primit asta. Reflectare mai 
profundă. 


— Grozav. Confirmare. 


Ti se pare o abordare potrivită. 


EXERCIŢIUL 8.4. Răspunsuri la 
scrisorile cititorilor 


Răspunsurile de tipul „poşta redacției” sunt un fenomen cu 
precădere american, deşi o căutare rapidă pe internet ne 
arată că acum sunt răspândite în întreaga lume. Oamenii 
scriu despre problemele lor şi cineva de la publicaţie le 
răspunde. Pentru acest exercițiu veți răspunde la câteva 
scrisori fictive trimise unei persoane de la publicaţie, cuiva 
care semnează, de pildă, „unchiul Mihai”. Dacă găsiți util 
acest exercițiu şi vreți să mai exersati, puteţi să căutați 
scrisori trimise la publicaţiile locale. Sau puteți căuta pe 
internet site-uri cu sfaturi de genul „Răspundem cititorilor” 
sau „Sfaturi de la specialistul cutare”. Indiferent de sursă, 
scopul este de a oferi „sfaturi” într-un mod congruent cu IM 
şi, ca orice persoană care se pricepe să răspundă, puteți să 
adăugați şi un pic de umor pentru cititori. 


Dragă unchiule Mihai, 


Am o prietenă, „Ana”. Locuim într-un cămin studenţesc. Avem 
un grup strâns de prieteni, dar vrem şi să ne extindem cercul 


de cunoştinţe, dat fiind că suntem în primul an. Din nefericire, 
Ana îşi concentrează toată energia doar pe relația noastră. 
Stă tot timpul în camera mea şi mă întreabă ce urmează să 
fac. Face acelaşi lucru şi cu ceilalți din grup. În ultima 
perioadă mă simt vinovată că vreau să fac lucruri fără ea. La 
un moment dat i-am spus că mă duc la bibliotecă când de 
fapt mă duceam să mă întâlnesc cu nişte prieteni. Am 
impresia că-mi invadează spațiul personal şi am început să 
țin uşa închisă, dar nu vreau să fac asta. Ajută-mă, unchiule 
Mihai. 


Semnat: 


Gazda unui scaiete 


Dragă gazdă, 


Unchiul Mihai 


Dragă unchiule Mihai, 


Este iarăşi sezonul sărbătorilor. Nu mă înțelege greşit — îmi 
iubesc familia. Dar parcă tot timpul e tensiune în casă. Avem 
musafiri din provincie şi asta schimbă rutina. Oamenii nu 
dorm prea bine şi sunt niţel morocănoşi. Unchiul meu uneori 
bea prea mult şi atunci începe să-şi dea cu părerea. Ne 


pregătim o grămadă pentru ziua cea mare şi, când vine, trece 
mult prea repede şi e putin dezamăgitor. O parte din mine 
vrea să sară peste toate astea, dar ştiu că nici aşa nu mi-ar 
plăcea. Şi sunt momente pe care le preţuiesc — doar că nu 
suficiente. Cum pot să fac aşa încât situația să fie mai putin 
tensionată? 


Semnat: 


Depresia de Sărbători 
Dragă Depresie de Sărbători, 
Unchiul Mihai 
Exemple de soluţii la Exercitiul 8.4 
Dragă Gazdă, 


Se pare că scaiul s-a agăţat bine. Nu vrei să-i ranesti 
sentimentele, dar deciziile tale implică riscul să faci chiar 
asta. Se pare şi că începe să te enerveze. Eu am câteva idei. 


Unul dintre lucrurile pe care le-au făcut alte studente în 
primul an a fost să spună foarte clar care sunt obiectivele 
lor — vor să facă cunoştinţă cu noi persoane -, dar asta nu 
înseamnă că vor înlocui prieteniile pe care le au deja. Un alt 
lucru pe care l-au făcut tinerele a fost să vorbească direct 
despre modul în care comportamentul prietenei-,,scai” le 
face să se simtă şi să vadă dacă există modalităţi de a o 
ajuta să-şi facă alti prieteni. Ar mai fi posibilitatea să 
vorbeşti cu un consilier pentru studenți şi să întrebi daca 
are sugestii. În sfârşit, alte studente au stabilit „seri de 
întâlnire”, astfel încât prietenele-„scai” să ştie când e acel 
interval în care pot să socializeze cu prietenele lor pe care şi 
le doresc atât de mult, iar celelalte seri rămân libere pentru 
alte activităţi, fără prietenele-,scai”. 


Deci, dragă Gazda, care dintre aceste alternative ti se pare 
potrivită pentru tine? 


Unchiul Mihai 


[Următorul răspuns este prea lung, dar demonstrează 
modul în care puteţi aborda toate aceste chestiuni 
diferite. În practică, ar fi preferabil să dedicăm fiecare 
paragraf câte unui anumit aspect.] 


Dragă Depresie de Sărbători, 


Se pare că eşti între ciocan şi nicovală. Să pleci ar putea fi o 
opțiune bună, dar probabil că nu asta vrei să faci, aşa că 
trebuie să controlezi lucrurile — dar şi pe tine insati — cat de 
bine poţi. Mă gândesc la câteva lucruri; desigur, tu eşti cea 
care trebuie să hotărască, nu eu. Probabil că nu le poţi face 
pe toate, aşa că alege ce ti se potriveşte. Si pregateste-te cat 
mai bine pentru colindători. 


Unele familii preferă, de pildă, să structureze întrucâtva 
sărbătorile. Fără să exagereze, încearcă să aibă un plan 
general pentru modul în care îşi vor petrece timpul. Asta 
pare să le împiedice să aibă prea mult timp liber. Unii 
oamenii se folosesc de ieşiri împreună. Alţii fac integrame. 
Alții gătesc. Sunt activități care îi tin ocupați. 


O altă opțiune de care oamenii se folosesc uneori este să-şi 
împartă responsabilitatile. Fiecare are câte o zi în care e 
responsabil de organizare, inclusiv de mese. Uneori se fac 
perechi dacă organizarea e prea dificilă pentru a fi asigurată 
de o singură persoană. Prin această abordare pare să se 
evite situația în care un individ sau un grup mic ajunge să 
fie copleşit de treburi. 


Consumul de alcool în perioada sărbătorilor este adesea o 
problemă. Oamenii mi-au vorbit despre diferite abordări 
care au funcționat pentru ei. Unii oferă gustări când se 
serveşte alcool, astfel încât nimeni să nu bea pe stomacul 
gol. Unii limitează cantitatea de alcool sau tipul de alcool 
disponibil. Alții au încercat să vorbească (separat) cu 
persoana care tinde să bea prea mult. Iar alții au hotărât să 
nu ofere alcool sau să ofere doar băuturi cu un grad scăzut 
de alcool. 


O ultimă sugestie pe care ţi-o pot oferi este să lucrezi la 
propriile tale reacții în această situație. Unii oameni mi-au 
spus că aşteptările lor le-au adus necazuri şi le-a fost de 
ajutor sa şi le schimbe. Alții spun că reacțiile lor provoacă 
agravarea problemei, aşa că încearcă să fie atenţi la asta. In 
sfârşit, alții spun că atenţia lor exagerată fata de aceste 
probleme îi face să devină şi mai iritati. Dacă se 
concentrează, în schimb, asupra lucrurilor care le plac sau 
pe care le doresc, ei sunt mult mai mulțumiți — chiar dacă 
lucrurile nu merg bine — decât dacă se concentrează asupra 
lucrurilor negative sau asupra problemelor care apar. Şi, să 
fim serioşi, într-o casă plină de rude n-au cum să nu apară 
şi situaţii enervante. 


Deci, dragă Depresie, ţi-am răspuns pe larg. Ti se potriveşte 
vreuna dintre ideile astea? 


Unchiul Mihai 


EXERCITIUL 8.5. „Pot să repar asta!” 


În continuare, prezentăm câteva sfaturi care au nevoie de 
îmbunătăţiri. Majoritatea sunt confruntative. Incercati să le 
atenuati prin tehnicile discutate in acest capitol. Se poate ca 
unele elemente deja prezente sa fie in regula, deci, ca in 
cazul in care ati avea de facut reparatii, hotarati ce ramane 
şi ce trebuie înlocuit sau schimbat. Însă in alte situații s-ar 
putea să fie necesar să schimbaţi totul. Notati cum ati 
îmbunătăți sau cum ati reconstrui fiecare formulare. Nu 


trebuie să folosiți aceleaşi cuvinte, dar încercați să exprimati 
aidoma ideile oferite în fiecare exemplu. 


1. „Chiar trebuie să începi să mănânci mai multe fructe şi 
să te abtii de la prăjeli. Dacă nu, rişti să mai faci un infarct. 
Şi problema e că un al doilea infarct e mai probabil să fie 
mortal, aşa că e foarte important să faci schimbările astea.” 


2. „Ştiu că medicamentele pe care le iei au unele efecte 
secundare, dar nu poţi să le iei doar când crezi că ai nevoie 
de ele. Nu aşa funcționează antidepresivele. Trebuie să fie 
asimilate la un nivel la care să aibă un efect terapeutic şi, 
dacă le iei doar o dată la câteva zile ajung la niveluri 
nonterapeutice. Ai toate efectele secundare şi niciun 
beneficiu.” 


3. „Cred că e o idee foarte proastă să te reapuci de băut, mai 
ales acum. Deşi problemele tale n-au fost legate de alcool, ai 
un istoric de dependenţă şi e probabil să înlocuieşti 
dependentele. În plus, te-ai simțit deprimat, iar alcoolul e 
probabil să te facă şi mai deprimat. În sfârşit, nu ai vorbit 
cu sponsorul tău pentru că ştii că ar fi zis „Nu!” - aşa ca n- 
ai primit niciun sprijin în experimentul ăsta riscant. Te joci 
cu focul!” 


4. „Uite care-i dilema mea. Nu vreau să-ţi iau copiii. Cred că 
iti pasa de copiii tăi. Dar, dacă o să continui cu acest 


comportament, o să fiu obligat să fac asta. Acum, nu vrei să 
mă pui în situația în care să trebuiască să fac asta. Asta 
înseamnă că trebuie să te duci la cursuri de parenting şi să 
te tii de ele. Altfel o să-ți iau copiii şi o să fie din cauza ta, 
nu a mea.” 


5. „Dacă nu începi să ai mai multă grijă de diabetul tău, 
efectele o să fie mai rele — chiar mortale. Rezultatul tău la 
testul AIC a fost de 14; asta-i dublu decât ar trebui să fie. 
Deja ti s-a redus nivelul de sensibilitate la picioare — ceea ce 
înseamnă că diabetul iti afectează circulația şi nervii. S-ar 
putea să-ţi pierzi un picior sau un rinichi. Ai in familie 
cazuri de atac cerebral şi asta fără problemele de circulație 
de la diabet. Tatăl tău a murit de atac de cord. Lucrurile 
doar se agravează. Nu-i de glumit. Dacă nu tii lucrurile sub 
control — şi vreau să zic repede — o să ai mari necazuri!” 


Exemple de soluţii la Exercitiul 8.5 


1. „Chiar trebuie să începi să mănânci mai multe fructe 
şi să te abtii de la prajeli.” 


Puncte slabe ale abordării: Sfatul este bun, contextul 
este problematic. Nu cere permisiunea şi avertizează cu 
privire la consecinţe grave. Îmbunătăţirea acestui 
răspuns s-ar putea face prin utilizarea P-O-P. 


Răspuns: „Ce ştii despre regimul alimentar şi rolul 
acestuia în preventia unui alt infarct?” 


„Ai dreptate - să mănânci mai multe fructe şi legume e 
important pentru sănătatea inimii tale, după cum e şi 
renunțarea la prajeli.” 


„Ce ştii despre gravitatea unui al doilea infarct?” 


„Se pare că dacă inima a fost deja vătămată, riscul 
pentru o consecinţă si mai rea - cum ar fi moartea — 
creşte. Care e reacţia ta la această informaţie?” 


Tehnică: P-O-P. 


2. „Ştiu că medicamentele pe care le iei au unele efecte 
secundare, dar nu poţi să le iei doar când crezi că ai 
nevoie de ele.” 


Puncte slabe ale abordării: La fel ca în exemplul 
anterior, acest sfat încearcă să convingă clientul. Din 
nou, e probabil să fie mai eficientă cererea permisiunii, 
oferirea de informaţii şi aflarea perspectivei clientului. 
Sau puteţi folosi o abordare de tip ofertă-verificare- 
ofertă. 


Răspuns: „Pot să-ţi ofer unele informaţii despre modul 
în care funcţionează medicamentele antidepresive? Te 
rog să mă opreşti dacă ştii deja lucrurile astea”. 


„În cazul acestui tip de medicamente e nevoie de 
acumularea în timp a unei doze terapeutice, după care 
trebuie să o mentii la acel nivel, ceea ce înseamnă ca 
trebuie să le iei în fiecare zi. Cum se încadrează asta în 
lucrurile pe care le ştii?” 


„Dacă nu iei medicamentele în fiecare zi, nu ajungi la 
nivelurile la care sunt eficiente. Obtii doar efectele 
adverse. Nu te ajută să le iei doar câteodată.” 


„Deşi cred că medicamentele te-ar putea ajuta, e decizia 
ta dacă o să le iei sau nu. Care e părerea ta?” 


Tehnică: cererea permisiunii, ofertă-verificare-ofertă. 


3. „Cred că e o idee foarte proastă să te reapuci de băut, 
mai ales acum.” 


Puncte slabe ale abordării: În această situaţie, 
practicianul are la dispoziţie multe informaţii utile, dar 
apelează la o critică dură pentru a sublinia importanţa 
chestiunii. E preferabil să ramaneti neutru pentru a 
evita dezacordul. 


Răspuns: „Mă îngrijorează decizia ta. Pot să-ţi spun de 
ce?” 


„Am mai multe motive. Te-ai simţit deprimat, iar 
alcoolul te deprimă şi mai tare, chiar dacă iniţial te face 
să te simţi puţin mai bine. De asemenea, sponsorul tău 
nu ştie şi ai pierdut sistemul de suport şi feedback într-o 
perioadă în care ar fi de mare ajutor să ai pe cineva care 
să fie atent la tine. Deşi istoricul tău de dependenţă nu 
înseamnă că o să faci această alegere, cercetările arată 
că ai un risc mai mare de a consuma în mod abuziv alte 
substanţe. Deci astea sunt lucrurile care mă 
îngrijorează. Care e părerea ta?” 


Tehnici: formularea preocupării, cererea permisiunii, 
oferirea de informaţii şi aflarea perspectivei clientului. 


4. „Uite care-i dilema mea. Nu vreau să-ţi iau copiii.” 


Puncte slabe ale abordării: Din nou, aici sunt multe 
elemente utile. Trebuie însă să fim atenţi atunci cand îi 
spunem clientului „dar dacă 


o să continui...”, pentru că acest „dar” şterge preocuparea pe 
care practicianul i-o transmite clientului. De asemenea, 
elementul de responsabilizare de la sfârşit aduce a 
învinovăţire, ceea ce e probabil să stârnească furia 
pacientului. 


Răspuns: „Uite care e dilema mea. Judecătorul spune că 
trebuie să se schimbe unele lucruri pentru a-ţi putea 
păstra copiii, inclusiv să te duci şi să participi la 
cursurile de parenting. Şi eu trebuie să raportez dacă 
lucrurile astea s-au întâmplat sau nu. Trebuie să respect 
adevărul nu doar pentru tribunal, ci şi pentru copiii tăi. 
Cred că tu chiar ţii la copiii tăi şi avem criteriul ăsta pe 
care trebuie să-l îndeplinim. Nu pot să decid în locul tău, 
deşi sper că o să te duci - pentru tine si pentru copiii 
tăi. Dar tu alegi. Care e părerea ta?” 


Tehnică: Ofertă-verificare-ofertă. (Deşi în acest caz nu 
mai ajungem la a doua „ofertă” - acest lucru se poate 
întâmpla oricui.) 


5. „Dacă nu începi să te îngrijeşti mai bine fiindcă ai 
diabet, efectele o să fie mai rele - chiar mortale.” 


Puncte slabe ale abordării: Preocupare întemeiată în 
privința unor probleme adevărate. Totuşi mesajul e 
unidirectional. Ar fi de ajutor parteneriatul. 


Răspuns: „Ce ştii despre riscurile la care te expune 
diabetul?” (Clientul răspunde.) 


„Mai sunt câteva lucruri pe care ar trebui să le ştii. 
Sensibilitatea scăzută la nivelul picioarelor e un semn ce 
nu poate fi ignorat. De obicei, înseamnă că organismul 
tău are probleme de circulaţie. Nu e ceva neobişnuit 
pentru diabeticii care au probleme de control a 


glicemiei. Din nefericire, riscurile devin mult mai mari 
pe măsură ce lucrurile astea iau amploare. Care e 
părerea ta despre aceste riscuri mai mari?” 


Tehnică: P-O-P. 


EXERCITIUL 8.6. „Pot să construiesc 
un răspuns!” 


De data aceasta, veți citi scenarii şi veți construi propriul 
dvs. dialog. Acestea sunt situații de viata cotidiană pe care 
fie le-aţi întâlnit chiar dvs., fie despre care ati auzit de la 
alții. Pe măsură ce citiți fiecare exemplu, incepeti să gândiţi 
cu voce tare. Care sunt gândurile /reacțiile dvs. când afli 
despre situație? 


Apoi, pe baza acestei informaţii, hotărâți care sunt 
elementele pe care doriți să le subliniati. Acum, că ştiţi ce va 
doriți să comunicaţi, ganditi-va la acele elemente care au o 
probabilitate mai mare de a-l ajuta pe client şi oferiţi 
informaţii pe baza acestor elemente. În continuare este un 
exemplu: 


Alegerea unei facultăţi 


Fiul unui prieten are 18 ani şi vă vorbeşte despre strădania 
sa de a face o opţiune între mai multe facultăți bune. Unele 
sunt în apropiere, altele nu; unele sunt publice şi unele 
sunt private. Opțiunile din apropiere sunt mai ieftine, dar şi 
oferă mai puţine în privința specializărilor şi oportunităţilor. 
La facultăţile private sunt disponibile burse de merit, însă 
aceste facultăţi tot costă mai mult decât îşi permite familia 
prietenului dvs., aşa că tânărul va trebui să îşi ia 
răspunderea unor împrumuturi semnificative. E mai 
probabil ca la facultăţile private să existe o mai mare atenţie 
individuală din partea profesorilor. Şi lăsaţi deoparte 
discursul de tip ,urmeaza-ti inima” — chiar asta a făcut 
tânărul când a ales la ce universități să candideze, iar acum 
este profund nehotărât. V-a cerut sfatul ca adult în care are 
încredere. 


Gânduri rostite cu voce tare: 


E blocat şi vrea să se deblocheze. Pe măsură ce povesteşte, 
am mai întâi gândul că ar trebui să aleagă o opțiune mai 
putin scumpă dacă e atât de ambivalent. Însă, pe măsură ce 
aflu mai multe, nu mi-e clar. Se pare că are nevoie de ceva 
care să-l ajute să scape de blocaj. Ar putea fi de ajutor să-i 
ofer mai multe opțiuni decât cele la care s-a gândit deja. Asta 
înseamnă că trebuie să aflu mai multe despre ce ştie şi apoi 
să-i ofer şi alte alegeri. 


Schimb de informații: 


„Am unele idei, dar vreau să mă asigur că e în regulă pentru 
tine să ti le împărtăşesc. Dar, mai întâi, presupunerea mea 
este că ai aplicat deja câteva strategii ca să ajungi la o 
decizie adecvată şi nu vreau să repet lucrurile pe care le-ai 
făcut deja. Ce ai încercat până acum?” 


(Tânărul răspunde.) 


„Uite câteva idei pe care le poți lua în considerare şi pe care 
le-am văzut aplicate de către alti tineri. O idee ar fi să petreci 
putin timp în campus, inclusiv o zi de şcoală. Dormi în cămin, 
du-te la cursuri şi mănâncă la cantină. O altă abordare este 
să vorbeşti cu fraţi sau surori mai mari ai prietenilor tăi 
despre alegerile lor şi despre ce i-a determinat să facă acele 
alegeri. Uneori e de ajutor să auzi care factori au jucat un rol 
esenţial şi cum s-au desfăşurat lucrurile în cazul lor după ce 
au ajuns în campus. Alţii sună şi vorbesc cu câțiva studenți şi 
află care e perspectiva lor asupra facultăţii. De obicei au o 
listă de întrebări şi asta îi ajută să se asigure că află cam 
aceleaşi informații de la fiecare. Ar putea fi de ajutor şi să-i 
întrebi care au fost motivele pentru care ei au ales acea 
facultate. Ce crezi despre aceste idei?” 


O schimbare de carieră 


Aveţi o prietenă care se gândeşte să-şi schimbe cariera. De 
când o ştiţi a avut mai multe slujbe în acelaşi timp ca să o 
scoată la capăt. A început această practică din necesități 
economice, când a trecut de la o familie cu două venituri la 
a fi mamă singură. A continuat aşa timp de 15 ani. În 


această perioadă, şi-a refăcut viața, doar că partenerul ei 
câştigă semnificativ mai puţini bani şi are un program mai 
scurt decât ea. Acum are ocazia de a deveni consultant 
independent, cu un contract important la o singură 
companie. Contractul îi oferă un an de venituri substanțiale 
şi îi permite să dezvolte şi alte parti ale întreprinderii ei de 
consultanță. Dar va trebui şi să renunţe la slujba cu 
jumătate de normă care îi oferă stabilitate financiară. Este 
entuziasmată de posibilitatea de a oferi consultanță, dar e şi 
îngrijorată din cauza economiei care stă să intre în 
recesiune şi din cauza incertitudinii legate de cum se va 
descurca după ce se va încheia acel contract de un an. Vă 
întreabă ce credeți că ar trebui să facă. 


Gânduri rostite cu voce tare: 


Schimb de informaţii: 


Un părinte bătrân 


Aveţi un coleg care vă spune că trebuie să facă o alegere 
importantă. Mama şi tatăl lui au locuit până recent într-un 
oraş îndepărtat. Tatăl său, a cărui stare fizică se deteriorase, 
în cele din urmă a murit anul trecut. Mama lui nu s-a grăbit 
să ia hotărâri după moartea soțului ei, dar a devenit din ce 
în ce mai clar că îi era dificil să trăiască singură. Beneficiase 
de sprijin la domiciliu, dar fondurile se imputinau şi acum 
avea de ales: să o mute într-un azil de bătrâni sau s-o aducă 


acasă la el? Desi soţia lui îl susține, recunoaşte şi că ea şi 
mama lui nu se suportau decât atunci când se vedeau 
pentru perioade scurte. Or, acum ar fi vorba de un 
angajament pe termen lung. Casa lor e deja plină — au câțiva 
copii, iar faptul de a o muta pe mama lui acolo ar însemna 
reconfigurarea dormitoarelor şi rutinelor. Ar fi necesar ca pe 
copii să nu-i deranjeze că bunica locuieşte acolo, dar ei deja 
se plâng că trebuie să împartă dormitoarele şi o baie. 
Azilurile pe care colegul dvs. le-a vizitat au fost de la jalnice 
la acceptabile. Niciunul nu a părut grozav şi se simte 
vinovat că i-a dat prin minte să-şi interneze mama într-o 
astfel de instituție de asistență. I-a promis tatălui său că, 
după moartea lui, va avea grijă de mama. Doreste să-i dati 
un sfat în privința a ceea ce ar trebui să facă. 


Gânduri rostite cu voce tare: 


Schimb de informații: 


Cea mai bună prietenă se căsătoreşte 


Vă cunoaşteţi din copilărie. Ati fost la nunta ei şi ati 
consolat-o când acea căsnicie s-a încheiat. Ati fost acolo sa 
vorbiti cu ea când tatăl ei aluneca în senilitate şi i-ati fost 
alături când mama ei s-a luptat cu un cancer care, in cele 
din urmă, a răpus-o. De când o cunoaşteţi, şi-a dorit două 
lucruri: un partener pe care să-l iubească şi să aibă un 
copil. A găsit un partener, dar el nu-şi doreşte copii. Această 


dilemă a dus la o relație întreruptă şi reluată, ea 
străduindu-se să se hotărască dacă se poate împăca cu 
faptul de a nu avea un copil. Într-unele dintre „pauzele” 
relaţiei a ajuns chiar să exploreze posibilitatea adoptiei, dat 
fiind că nu poate rămâne gravidă din motive medicale. 
Acum, la cina pe care o luați împreună, vă anunţă că au 
hotărât data nunţii. Are o expresie foarte curajoasă cand vă 
spune că s-a hotărât să rămână doar o matusica pentru 
copiii altora şi că va trebui să se împace cu asta. Vă 
cunoaşteţi prietena şi se pare că a încheiat-o cu nesfarsita 
incertitudine care nu-i dădea pace. Ştiţi, totuşi, că va fi 
nefericită dacă va face această alegere. Vă întreabă ce părere 
aveți. 


Gânduri rostite cu voce tare: 


Schimb de informaţii: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 8.6 


Gândurile rostite cu voce tare reflectă unele dintre 
ideile care mi-au venit în timp ce revedeam aceste 
probleme. Desigur, gândurile dvs. vor fi diferite. Însă 
aceasta este o ocazie de a vedea cum m-am gândit eu pe 
măsură ce răspundeam la fiecare exemplu. 


O schimbare de carieră 


Aveţi o prietenă care se gândeşte să-şi schimbe cariera 
(etc.). 


Gânduri rostite cu voce tare: simt teamă şi entuziasm 
când aflu aceste informaţii. Mă întreb şi dacă îşi doreşte 
cu adevărat să afle ce cred eu sau dacă, la un anumit 
nivel, s-a hotărât deja şi nu îşi doreşte decât o ocazie de 
a spune asta cu voce tare. 


Schimb de informaţii: „Eşti sigură? Uneori oamenii 
întreabă astfel de lucruri când de fapt îşi doresc să 
spună mai multe despre ceea ce ei gândesc, ceea ce e în 
regulă. Adică ştiu că eşti îngrijorată din cauza banilor şi 
a asigurării şi înţeleg de ce petreci perioada asta 
încercând să găseşti confirmări. Sunt uimită şi de cât de 
entuziasmată şi fericită pare să te facă această ocazie. 
Se pare că aproape poţi să visezi la viitorul tău într-un 
mod cu totul nou. Poate că o parte din tine se îndoieşte 
de posibilitatea de a fi fericită şi totuşi îmi dai impresia 
că ai aranjat deja totul. Mă întreb dacă deja ştii ce vrei 
să faci şi nu e vorba decât de a-ţi da voie să faci asta sau 
să auzi de la oamenii la care tii că e OK. Cred că eo 
alegere grozavă, dar nu eu fac alegerea. Ce crezi?” 


Un părinte bătrân 


Aveţi un coleg care vă spune că trebuie să facă o alegere 
importantă (etc.). 


Gânduri rostite cu voce tare: simt cât de greu îi este să 
ia o decizie. E o situaţie în care se simte tras în mai 
multe părţi deodată. Nu există o alegere bună, ci doar 
una care să fie mai putin rea. Câteva lucruri ies în 
evidenţă când mă gândesc la situaţia asta. Ce-şi doreşte 
mama lui? De asemenea, se pare că promisiunea făcută 
tatălui îi limitează opţiunile. Mă întreb dacă atitudinea 
lui e de tip totul-sau-nimic. Poate că există o cale de 
mijloc. 


Schimb de informaţii: „E o situaţie dificilă. Sunt multe 
la mijloc. Ştii că mama ta are nevoie de mai mult decât 
primeşte acum şi vrei să respecţi promisiunea pe care i- 
ai făcut-o tatălui tău, dar nu e foarte clar ce ar fi mai 
bine pentru toată lumea. Mi se pare că, indiferent ce 
decizi, nu o să fii mulţumit; şi, în acelaşi timp, tu speri 
că o să fie bine. Am câteva gânduri sau reacţii 
referitoare la lucrurile care ar putea fi importante. Pot 
să ti le spun? 


Nu ai menţionat care e perspectiva mamei tale. Asta pare 
destul de important. Ea ce părere are? 


Sunt curios de asemenea în privința a ceea ce înseamnă 
pentru tine să ai grijă de mama ta. Se pare că ai senzația că 
înseamnă că locuiască la tine, dar pot să-mi imaginez că 


mai înseamnă şi alte lucruri. Cred că ti-ar putea fi de ajutor 
să-ți deschizi putin orizontul. Ce părere ai? 


În sfârşit, mă întreb dacă o parte a deciziei nu cumva 
înseamnă să te impaci cu imposibilitatea de a-i face pe toți 
fericiți - acum tu te simți responsabil de fericirea tuturor. 
Mă întreb dacă alegerea ar fi mai uşoară daca ai renunța la 
lucrurile astea. Care e perspectiva ta? 


Cea mai bună prietenă se căsătoreşte 


Vă cunoaşteţi din copilărie (etc.). 


Gânduri rostite cu voce tare: mă îngrijorează faptul că 
se căsătoreşte ca să scape de îndoieli. Am nevoie să-mi 
exprim această preocupare şi în acelaşi timp să o sprijin 
şi să-i susţin decizia de a rămâne în relaţie. 


Schimb de informaţii: „Eşti sigură? Mă îngrijorează 
decizia asta - nu pentru că aş crede că e un tip rau. E 
băiat bun şi ştiu că îl iubeşti; acesta e şi motivul pentru 
care ţi-a fost atât de greu să decizi. Ce ştiu e cât de mult 
ţi-ai dorit un copil şi cât de dificil e să fii blocată în 
situaţia asta. Îmi fac griji că ai făcut alegerea asta 
pentru a termina cu incertitudinea şi mă tem că o să o 
regreti şi apoi o să ai resentimente fata de el pentru ca 
te-a «obligat» să faci o alegere. Deci asta mă preocupă. 
Care e reacţia ta la toate astea?” 


EXERCITIUL 8.7. Practică în viata reală 


Aceasta este o activitate în mare măsură contextuală. În 
interacțiunile noastre de zi cu zi, avem de-a face cu oameni 
care vorbesc despre provocările din viata lor. Prietenii, fata 
de care poate v-aţi împărtăşit deja opiniile fără retineri, pot 
fi deschişi la sugestii. Căutați ocazii şi încercați să oferiţi 
sfatul pe care l-aţi da în mod obişnuit, dar faceți asta într-o 
modalitate congruentă cu abilitățile despre care am 
discutat. 


La fel, dacă aveți tendinţa să le oferiţi sfaturi clienţilor dvs., 
fiți atent la apariţia unor astfel de situaţii şi hotărâți în mod 
deliberat să puneţi în aplicare o formă congruenta IM de 
împărtăşire de informaţii, de aducere în discuţie a unei 
preocupări sau de oferire de sfaturi. Asiguraţi-vă că sunteți 
atent la modul în care clientul răspunde. 


Dacă in general nu dati sfaturi, puteţi căuta situaţii în care 
ghidarea ar putea fi utilă pentru clientul dvs. şi i-ar putea 
oferi unele informații. 


Ca de obicei, folositi-va din plin de abilitățile OARS! 


EXERCITIUL 8.8. „Dilema mea e...” 


Pentru acest exercițiu, partenerul dvs. de antrenament va 
aduce în discuție o chestiune sau o problemă care îi dă 
bătăi de cap. Poate fi ceva din prezent sau din trecut. Nu 
trebuie să fie un secret profund şi întunecat — de fapt chiar 
n-ar trebui să fie aşa ceva -, dar trebuie să fie ceva 
semnificativ, despre care să poată vorbi cel puţin zece 
minute. 


Când incepeti, cronometrati un minut. Apoi verbalizati ce 
gândiţi. Concentrati-va la dvs., nu la ce spune „clientul”. Ce 
simtiti şi la ce vă gândiţi în acest moment? Spuneţi asta cu 
voce tare. Nu depăşiţi 30 de secunde şi apoi resetati 
cronometrul pentru un minut şi continuaţi. Reluati discuția 
de unde rămăsese. Repetati timp de zece minute. Vedeţi 
dacă puteţi să-i oferi unele informaţii pe parcurs. 


Incepeti această conversaţie cu întrebarea de încurajare: 
„Deci care-i dilema ta?” Deşi ar putea fi tentant să radeti, vă 
încurajez să fiți serioşi. Aceasta este o ocazie de a deveni 
mai conştienţi de propriile procese prin care trecem ca 
persoane care oferă ajutor şi, astfel, de a vedea dacă acestea 
joacă un rol în privința informațiilor pe care le împărtăşim şi 
chiar a apariţiei reflexului de îndreptare a lucrurilor. 


Luati-va timp pentru a discuta despre lucrurile care au ieşit 
la iveală în discuţie. Apoi schimbaţi rolurile şi repetati. 


PARTEA a IV-a. Evocarea 


Pregătirea pentru schimbare 


Definiţia verbului „evoke” („a evoca”) din dicționarul 
Merriam-Webster include: 


e a reactualiza în minte sentimente, amintiri, imagini etc. 
e a pune în relief 


e a cita pe cineva sau un text, în special pentru aprobare si 
sprijin 


e a zugrăvi în minte sau a reaminti 
e a recrea în imaginaţie 


e a provoca un anumit răspuns sau o anumită reacție 


Am stabilit direcţia în care dorim să călătorim împreună. N- 
ar fi frumos dacă aceasta ar fi tot ce-ar trebui să facem? 
Clienţii clarifică ce trebuie să se întâmple şi pornesc la 
drum. Ne strâng mâna, ne mulțumesc şi... pe aici ţi-e 
drumul. Uneori se întâmplă şi aşa; însă adesea procesul 
este mai complicat. De ce? 


Să pornim de la răspunsul evident: schimbarea e dificilă. 
Este important să recunoaştem acest adevăr. Gândindu-ne 
la propria viata, putem probabil să găsim exemple de lucruri 
pe care ştim că trebuie să le schimbăm: avem idei clare 
despre cum să le schimbăm, însă nu prea reuşim să facem 
asta. Ar trebui să mâncăm mai putin şi mai sănătos, să 
facem mai multe exerciții fizice, să ne culcăm mai devreme, 
să petrecem mai mult timp cu cei dragi, să lăsăm deoparte 
dispozitivele electronice, să facem lucruri mai creative, să ne 
oferim voluntari, să facem ordine, să facem curat în baie, să 
scriem nota aia — şi cu toate ca ştim lucrurile astea, e dificil 
să le punem în aplicare. De fapt, am o vorbă preferată 
despre asta şi despre neajunsurile noastre: „Schimbarea e 
grea. Tu, primul”. 


Există însă excepţii în care schimbarea nu e dificilă şi nu e 
complicată. Când schimbarea este directă şi nu deosebit de 
complexă, oamenii pot să înainteze ajutaţi de informațiile 
oferite de noi (sau de altcineva). E ca şi cum clienţii ne 
întreabă despre direcția „râului schimbării” şi apoi se urcă 
în barcă. Curentul îi împinge blând, aşa că înaintează cu 
relativă uşurinţă. Clienţii poate trebuie să vâslească pentru 
a tine barca în mijlocul râului şi departe de smarcurile de la 
mal, dar e o alunecare mai mult sau mai putin lină şi ei nu 
au nevoie de vreun alt ajutor din partea noastră pe 
parcursul călătoriei. Cu toate astea, cercetările ne spun că 
nu acesta este procesul tipic în cazul în care se încearcă 
schimbări comportamentale complexe. 


Dacă schimbarea este complexă, vor fi necesare informații, 
însă doar arareori acesta vor fi şi suficiente pentru a 
determina schimbarea (Fisher, Fisher şi Harman, 2003). În 
aceste situații mai complexe, clienții au nevoie de o 


combinaţie de informaţii şi motivare, dar şi de capacitatea 
de a pune schimbarea în practică. Deşi se poate ca prezența 
noastră să nu fie necesară pe parcursul călătoriei sau poate 
fi necesară doar într-o parte a traseului, clienții navighează 
pe un râu complex şi provocator. 


Chiar dacă am descris situația şi am indicat ce e important 
(de exemplu, adică am motivat şi am evidențiat abilitățile ce 
pot fi folosite), aceasta nu prea ne ajută să înțelegem ce-ar 
trebui să se întâmple în continuare - lucru valabil şi pentru 
clienții noştri. Pentru a vedea ce e de făcut, ne întoarcem la 
acel însoțitor familiar în călătoria noastră: ambivalenta. 


În Capitolul 2 am introdus ambivalenta ca parte normală a 
procesului de schimbare. Conţine toți contracurentii 
motivelor pentru care, pe de o parte, menţinem starea de 
fapt şi ne e greu să facem schimbări, iar pe de altă parte, 
ne-am dorit să schimbăm ceva în viata noastră. Ambivalenta 
reprezintă ambele părți ale aceleiaşi monede. 


Deşi ambivalenta se manifestă comportamental, este 
totodată un proces intern al clienților şi se exprimă în 
limbajul pe care ei îl folosesc. Mai mult, cercetările realizate 
de Terri Moyers şi colaboratorii săi demonstrează că acest 
limbaj nu doar reflectă ce se întâmplă în interior, ci 
contribuie la crearea manifestărilor comportamentale (Glynn 
şi Moyers, 2010) şi prezice ce se va întâmpla cu un client (de 
ex., Apodaca et al., 2016). Din aceste motive, in IM acordăm 
o atenție deosebită limbajului clientului şi răspundem 
diferențiat, în funcție de ceea ce auzim. Atenţia la limbaj si 
răspunsurile diferențiate sunt esențiale pentru procesul de 
evocare. 


Ne putem gândi la limbajul clientului ca încadrându-se în 
trei categorii: limbaj pro-schimbare, limbaj anti-schimbare 
(inclusiv dezacord) şi limbaj neutru. Limbajul pro-schimbare 
(change talk) indică faptul că persoana ia în considerare 
posibilitatea schimbării. Aceasta este una dintre părțile 
ambivalentei. Limbajul anti-schimbare (sustain talk) indica 
faptul că persoana ia în considerare posibilitatea ca lucrurile 
să rămână neschimbate. Dezacordul este o formă specială 
de limbaj anti-schimbare şi indică faptul că persoana nu 
numai că ia în considerare posibilitatea de a evita 
schimbarea, ci simte şi presiunea de a se schimba şi luptă 
activ împotriva noastră. Am spus „noastră”. Din perspectiva 
IM, dezacordul fie provine, fie este amplificat ca parte a unui 
proces interpersonal; drept urmare, preferăm să nu mai 
uzităm termenul rezistență, pentru că acesta din urmă 
sugerează că atitudinea refractară îi aparține în exclusivitate 
individului, şi nu că ar fi inerentă procesului interpersonal. 
În schimb, în IM vorbim despre „dezacord” ca ambivalenta 
sub presiune.!? Luate laolaltă, limbajul anti-schimbare şi 
dezacordul reprezintă cealaltă parte a monedei ambivalentei. 
Limbajul neutru se referă la afirmaţii care nu sunt nici pro, 
nici contra schimbării. Persoana e pur şi simplu neutră în 
această privință sau în alta. Aceste categorii sunt lucruri pe 
care deja le ştim şi le auzim ca practicieni. De exemplu, citiți 
următoarele afirmaţii ale unor fumători şi găsiți categoria în 
care se încadrează fiecare: 


1. „Nu cred că fumatul e chiar aşa o tragedie”. 


12 Îi mulţumesc lui Allan Zuckoff pentru această modalitate foarte utilă 
de conceptualizare a dezacordului. 


2. „Nu înţelegi. Am încercat asta şi nu funcționează pentru 
mine”. 


3. „Nu prea m-am gândit la asta”. 


4. „O să mă las la un moment dat pentru că ştiu că nu-mi 
face bine”. 


Auzul dvs. de practician v-a ajutat să stiti unde se 
încadrează fiecare? Iată cum aş cataloga eu aceste afirmaţii: 
1 — Anti-schimbare; 2 — Dezacord; 3 — Neutru; 4 — Pro- 
schimbare. Nu vă faceți griji dacă încadrările dvs. arată 
putin diferit. Capitolele 9 şi 11 vă vor oferi mai multe 
informaţii despre clasificare şi vă vor ajuta să vă amplificati 
sensibilitatea la aceste tipuri de limbaj. Deocamdată e 
suficient să observați că ati tot auzit astfel de lucruri în 
practica dvs., doar că nu ati pus în cuvinte aceste clasificări. 


Ținând seama de aceste informaţii despre ambivalenta si 
limbaj, să ne gândim la patru idei. Prima: calea pe care o 
alegem determină direcția conversationala în care călătorim. 
A doua: această conversație influențează ambii participanți. 
A treia: conversaţia în sine contribuie la organizarea 
experienţei clientului. În sfârşit, a patra idee: conversaţia nu 
doar descrie experiența, ci contribuie la crearea ei. Vom 
vorbi despre fiecare idee pe rând. 


Prima idee pare de bun-simt. Desigur, calea pe care o alegi 
va determina locul în care vei ajunge. Insă în situaţiile 
noastre aglomerate de muncă, e uşor să scăpăm din vedere 


această idee simplă. Ne simțim obligați să adunăm anumite 
informaţii pentru a rezolva anumite probleme. Pe parcursul 
acestui proces s-ar putea să ajungem să facem o alegere 
reactivă, şi nu intentionala, în privința aspectelor asupra 
cărora ne concentrăm atenția. Sau ne concentrăm într-atât 
pe adunarea de informaţii, încât nu auzim povestea 
clientului şi căile pe care le indică. O parte din arta de a 
ajunge expert în IM este sa fim intentionali în privința căilor 
conversationale pe care le alegem. 


A doua idee porneşte de la prima şi o extinde. Din nou, nu e 
nicio surpriză că dialogurile influențează ambii parteneri. 
Călătorim împreună şi ce face unul îl afectează şi pe celălalt. 
Ce ar putea fi mai putin evident este că, de fapt, clienții 
influențează modul în care folosim IM în modalități pe care 
s-ar putea să nu le prevedem. Zach Imel a realizat cercetări 
foarte interesante care sugerează că există variații 
semnificative, determinate de clienţi, ale modurilor în care 
folosim IM. De interes deosebit este faptul că avem tendința 
de a fi mai putin eficienţi în aplicarea IM atunci când clienţii 
nu vin cu probleme dificile în şedinţă (Imel, Baer, Martino, 
Ball şi Carroll, 2011). Se pare să suntem mai înclinați sa ne 
folosim de reflexul de îndreptare a lucrurilor în aceste 
cazuri, de unde şi probabilitatea mai mică de a folosi 
evocarea. Aşadar, pe măsură ce clientul începe să se 
îndrepte spre schimbare, trebuie să fim atenţi să respectăm 
spiritul IM şi să folosim abilitățile OARS+I pentru a evoca 
procesele care vor susține efortul de schimbare al clienţilor. 


A treia idee, în conformitate cu ceea ce ştim din psihoterapia 
narativă, este că îi ajutăm pe clienți să-şi organizeze 
experiențele într-o modalitate care le va facilita schimbarea. 
Această idee devine deosebit de importantă dacă ne gândim 


la sarcina noastră de practicieni. Dacă pur şi simplu le-am 
înapoia clienților ceea ce ne-au spus — aşa cum ne-au spus — 
„nu-i vom fi ajutat să-şi organizeze experiența. Acesta este 
poate motivul pentru care reflectările de suprafață 
reprezintă un instrument util, dar limitat. Reflectările mai 
profunde şi rezumatele, precum şi afirmaţii, informațiile şi 
întrebările bine tintite îi ajută pe clienți să-şi vada şi să-şi 
înțeleagă situația într-o noua lumină. Ajung să vadă o noua 
cale de a înainta. 


A patra şi ultima idee este că discuțiile dintre clienți şi 
practicieni nu doar descriu experiențele, ci le şi creează. Aici 
ajungem la metacognitie sau la gândire despre gândire. Este 
util un exemplu pentru descrierea acestui concept. Citiţi cu 
voce tare următoarele două afirmații: 


„Asta e o problemă”. 


„Asta e o provocare”. 


Când ati citit afirmaţiile ati descoperit că reactionati diferit 
la fiecare? Majoritatea oamenilor resimt o diferență, iar 
observarea acestei diferente este esența metacognitiei. Cu 
alte cuvinte, modul în care gândim şi vorbim despre o 
chestiune influențează modul în care o înțelegem. Astfel, în 
ce priveşte schimbarea clientului, lucrurile la care alegem să 
răspundem şi modul în care reacționăm influențează nu 
doar calea pe care călătorim, ci şi modul în care înțelegem 
calea şi locul spre care ne îndreptăm. Ne face să fim mai 


atenți la faptul că limbajul contează şi că vrem să-l utilizăm 
într-o manieră intentionala. 


Ținând seama de aceste lucruri, să ne întoarcem la metafora 
râului schimbării şi la cele trei elemente: unde, ce şi cum. În 
ce-l priveşte pe unde, suntem pe râu, suntem în punctul în 
care clientul a identificat direcția spre care doreşte să 
călătorească. Să observăm că nu practicianul, ci clientul 
este acela care alege direcția. Acesta este rezultatul 
procesului de focalizare şi punctul de unde începem acest 
proces. Obiectivele noastre în această situație sunt să 
ajutăm clientul să-şi respecte direcția, să evocăm motivele 
pentru care au ales acea direcţie, să evocăm ce face pentru a 
înainta şi apoi să îl ajutăm să se angajeze în schimbare. În 
această secțiune a cărții discutăm despre abilitățile de bază 
necesare pentru evocare şi pentru accentuarea limbajului 
pro-schimbare, pentru atenuarea limbajului anti-schimbare 
şi pentru „dezamorsarea” dezacordului. Haideţi să vedem 
cum ar arăta aceasta în continuarea conversatiei noastre cu 
Russell. 


EXERCITIUL IV. Evocarea în cazul lui 
Russell 


Conversatia cu Russell continuă. Citiţi afirmaţiile 
consilierului şi indicaţi ce abilitate credeţi că este aplicată. 
La rubrica „Categoria limbajului lui Russell”, notati daca vi 
se pare că limbajul indică îndreptarea spre schimbare, 


îndepărtarea de schimbare sau dacă e undeva la mijloc. 
Folosiţi următoarele formule: „apropiere de schimbare”, 
„îndepărtare de schimbare” sau „la mijloc”. Mai târziu vom 
discuta despre aspectele specifice ale discuţiei despre 
schimbare. Deocamdată ganditi-va dacă limbajul clientului 
se îndreaptă spre schimbare în privința subiectului discuţiei 
(de ex., marijuana, parenting) în cazul fiecărui răspuns. În 
următoarele capitole, vom discuta mai detaliat despre aceste 
informații. 


Categoria 
limbajului 
consilierului / 
Categoria 
limbajului lui 
Russell 


C: Dă-mi voie să fac un pas în spate şi 
să rezum lucrurile despre care am 
vorbit. Nu eşti sigur dacă merită să 
vorbim despre chestiile astea legate de 
marijuana, dar eşti aici. Există unele 
lucruri pe care ai dori să le schimbi, şi 
poate cel mai important este să găseşti 
modalități de a gestiona relația cu 
fiicele tale. Am înţeles corect? 


R: Nu, sunt sigur. Marijuana nu e o 
problemă pentru mine şi cred că e 
pierdere de timp să vorbim despre asta. 


C: Vrei să te concentrezi pe altceva — 
cum ar fi copiii tăi şi a fi un părinte 
bun. 


R: Exact. 


C: Unul dintre lucrurile pe care le 
consider de ajutor este să înțeleg de 
unde vine dorința ta de a fi un părinte 
bun. 


R: Sigur. Da, de ce nu? Am avut părinți 
grozavi. N-au fost perfecţi, dar s-au 
străduit să mă înţeleagă şi să-mi ofere 
lucrurile de care aveam nevoie. Asta nu 
înseamnă că a fost întotdeauna uşor. 
Aveau aşteptări de la mine. Vreau să 
zic, probabil că eram singurul puşti 
care ura weekendurile de trei zile 
pentru că întotdeauna era ceva 
important de făcut acasă în perioadele 
alea. Nu exista să dorm până târziu în 
weekend. Prietenii mei puteau să facă 
asta, dar eu nu (râde). Eram în picioare 
şi gata de munca la opt dimineața (dă 
din cap). 


C: (Chicoteşte.) Erau lucruri care nu-ți 
plăceau, dar ştiai şi că ei încearcă să 
vadă lucrurile din perspectiva ta. 

R: Nu că asta ar fi schimbat proiectele 
(pufneşte), dar întotdeauna discutam la 
cină. Îmi puneau întrebări şi chiar 
ascultau ce spuneam. Nu-mi spuneau 
că n-am dreptate sau că nu intelegeam. 
Nu dădeau deoparte ce spuneam, cum 
făceau părinții prietenilor mei [care 
spuneau]: „O să ai altă părere după ce 
mai creşti”. 


C: Şi chiar ai cunoscut beneficiile 
faptului ca oamenii să te asculte, nu 
doar să spună c-o fac. Asta e ce vrei să 
aibă fiicele tale. 


R: Da. Vreau să ştie că mă interesează 
cu adevărat ce gândesc ele. Dar, la fel 
ca părinţii mei, vreau şi să ştie că sunt 
lucruri pe care trebuie să le faci când 
eşti parte din familie. 


C: Vrei să înțeleagă că nu e vorba doar 
despre ele. 


R: Da. 

C: Ele trebuie să contribuie, nu doar să 
ia. 

R: Exact. Dar asta nu e întotdeauna 
uşor. De fapt, e greu. E ca şi cum de 
fiecare dată când vin la mine trebuie să 
o luăm de la început. 

C: În fiecare săptămână. 

R: Da, şi eu şi mama lor avem stiluri 


diferite. Ea nu vrea să fie personajul 
negativ — înțeleg asta. 


C: Intelegi de ce ar face asta. 


R: Da, dar in acelasi timp ma cam 
enerveaza. 

C: E frustrant si totusi tu revii cu 
aceleaşi aşteptări pentru ca ştii că e 
important pentru fete. O faci pentru 
ele, nu pentru tine. 


R: Asta e ceva ce mi-au dat părinții mei. 


Ştiam că sunt important, dar lumea nu 
se învârte în jurul meu. E un echilibru 
dificil. 

C: Dar e ceva ce ştii că face parte din a 
fi un părinte bun. Fetele trebuie să ştie 
că sunt iubite şi că fac parte din 
familie, dar că nu e vorba doar despre 
ele. Asta e o lecție destul de profundă 
pe care ai invatat-o şi pe care o 
transmiti. 

R: Da, e ciudat pentru ca nu prea m- 


am gandit la asta, dar e adevarat. Stiu 
ca trebuie sa fac asta. 

C: Stii ce ai de facut. 

R: Stiu. E ciudat pentru ca asta 
întotdeauna a fost o sursă de 
neînțelegeri între mine şi fosta mea 
soţie — îi reproşam că e prea 
îngăduitoare. Dar de fapt chestia asta 
mă priveşte doar pe mine. Nu e vorba 
de ea — e vorba de mine. 


C: Faptul că înţelegi asta face lucrurile 
să se schimbe. 


R: Da. Nu prea e nevoie să schimb ce 
fac, dar trebuie să schimb felul în care 
văd lucrurile. 


C: Iar asta va reduce o parte din stres. 
R: E ciudat, dar aşa pare. 
C: Simti în corp că e adevărat. 


R: Da. 


C: Se pare că ai luat o decizie. 


R: Am luat. Nu trebuie să schimb ce fac 
- asta asa-i. Dar trebuie să schimb felul 
în care văd lucrurile. 


C: Dă-mi voie să vad dacă am înțeles 
toate astea. Părinții tăi ti-au oferit o 
hartă pentru un bun parenting, pe care 
ai respectat-o. Simti cu toată ființa ca 
parentingul bun înseamnă să te asiguri 
că fiicele tale se simt iubite, dar implică 
şi aşteptarea ca ele să contribuie la 
familie, astfel încât să ştie că nu e 
vorba doar despre ele. Ai făcut deja 
lucrurile astea, dar recunoşti că le-ai 
resimțit mai mult ca o corvoadă decât 
ca sarcina de a fi un părinte bun. 
Intelegi că trebuie să accepti asta. 


R: Cred c-ai înţeles. 


C: Deci, ce urmează? 


Solutie pentru Exercitiul IV 


Categoria limbajului 
consilierului/Categoria 
limbajului lui Russell 


C: Da-mi voie sa fac un pas in Rezumat. 
spate si sa rezum lucrurile 
despre care am vorbit. Nu esti 


sigur dacă merită să vorbim 
despre chestiile astea legate de 
marijuana, dar eşti aici. Există 
unele lucruri pe care ai dori să 
le schimbi, şi poate cel mai 
important este să găseşti 
modalități de a gestiona relația 
cu fiicele tale. Am înţeles 
corect? 


R: Nu, sunt sigur. Marijuana nu Îndepărtare de schimbare. 


e o problemă pentru mine şi 
cred că e pierdere de timp să 
vorbim despre asta. 


C: Vrei să te concentrezi pe altceva - cum ar 
fi copiii tăi şi a fi un părinte bun. 


R: Exact. 


C: Unul dintre lucrurile pe care le consider 
de ajutor este să înțeleg de unde vine dorința 
ta de a fi un părinte bun. 


R: Sigur. Da, de ce nu? Am avut părinți 
grozavi. N-au fost perfecţi, dar s-au străduit 
să mă înțeleagă şi să-mi ofere lucrurile de 
care aveam nevoie. Asta nu înseamnă că a 
fost întotdeauna uşor. Aveau aşteptări de la 
mine. Vreau să zic, probabil că eram 
singurul puşti care ura weekendurile de trei 
zile pentru că întotdeauna era ceva 
important de făcut acasă în perioadele alea. 
Nu exista să dorm până târziu în weekend. 


Reflectare 
mai 
profundă. 


La mijloc. 


Afirmatie cu 
rol de 
intrebare. 


La mijloc. 


Prietenii mei puteau să facă asta, dar eu nu 
(râde). Eram în picioare şi gata de muncă la 
opt dimineaţa (dă din cap). 


C: (Chicoteşte.) Erau lucruri care nu-ți 
plăceau, dar ştiai şi că ei încearcă să vadă 
lucrurile din perspectiva ta. 


R: Nu că asta ar fi schimbat proiectele 
(pufneşte), dar întotdeauna discutam la cină. 
Îmi puneau întrebări şi chiar ascultau ce 
spuneam. Nu-mi spuneau că n-am dreptate 
sau că nu intelegeam. Nu dădeau deoparte ce 
spuneam, cum făceau părinţii prietenilor mei 
[care spuneau]: „O să ai altă părere după ce 
mai creşti”. 


C: Şi chiar ai cunoscut beneficiile faptului ca 
oamenii să te asculte, nu doar să spună c-o 
fac. Asta e ce vrei să aibă fiicele tale. 


R: Da. Vreau să ştie că mă interesează cu 
adevărat ce gândesc ele. Dar, la fel ca părinții 
mei, vreau şi să ştie că sunt lucruri pe care 
trebuie să le faci când eşti parte din familie. 


C: Vrei să înțeleagă că nu e vorba doar 
despre ele. 


R: Da. 


C: Ele trebuie să contribuie, nu doar să ia. 


Reflectare cu 
două fete. 


La mijloc. 


Reflectare 
mai 
profundă. 


Apropiere de 
schimbare. 


Reflectare 
mai 
profundă. 


Apropiere de 
schimbare. 


Reflectare de 
confirmare. 


R: Exact. Dar asta nu e Apropiere şi îndepărtare 


întotdeauna uşor. De fapt, e de schimbare. 
greu. E ca şi cum de fiecare 

dată când vin la mine trebuie să 

o luăm de la început. 


C: În fiecare săptămână. Reflectare de suprafață. 


R: Da, şi eu şi mama lor avem La mijloc. 
stiluri diferite. Ea nu vrea să fie 
personajul negativ — înțeleg 


asta. 

C: Intelegi de ce ar face asta. Reflectare de suprafata. 
R: Da, dar in acelasi timp ma La mijloc (desi este 
cam enerveaza. supărat pe fosta soţie). 


C: E frustrant şi totuşi tu revii Reflectare cu două fete. 
cu aceleaşi aşteptări pentru că 

ştii că e important pentru fete. 

O faci pentru ele, nu pentru 

tine. 


R: Asta e ceva ce mi-au dat La mijloc. 
părinții mei. Ştiam că sunt 

important, dar lumea nu se 

învârte în jurul meu. E un 

echilibru dificil. 


C: Dar e ceva ce ştii că face Reflectare urmată de 
parte din a fi un părinte bun. apreciere. 

Fetele trebuie să ştie că sunt 

iubite şi că fac parte din familie, 

dar că nu e vorba doar despre 

ele. Asta e o lecție destul de 

profundă pe care ai invatat-o şi 

pe care o transmiti. 


R: Da, e ciudat pentru că nu Apropiere de schimbare. 


prea m-am gândit la asta, dar e 
adevărat. Ştiu că trebuie să fac 


asta. 

C: Ştii ce ai de făcut. Reflectare profundă care 
susține. 

R: Ştiu. E ciudat pentru că asta E o interacțiune mai dificil 

întotdeauna a fost o sursă de de catalogat, dat fiind că 

neînțelegeri între mine şi fosta pare o „apropiere de 

mea soție — îi reproşam că e schimbare”, dar s-ar 


prea îngăduitoare. Dar de fapt putea susține şi că e „la 
chestia asta mă priveşte doar pe mijloc”. Vom reveni la 
mine. Nu e vorba de ea — e vorba acest aspect în capitolul 
de mine. următor. 


C: Faptul că înţelegi asta face Reflectare. 
lucrurile să se schimbe. 


R: Da. Nu prea e nevoie să Apropiere de schimbare. 
schimb ce fac, dar trebuie să 

schimb felul în care văd 

lucrurile. 


C: Iar asta va reduce o parte din Reflectare. 


stres. 

R: E ciudat, dar aşa pare. Apropiere de schimbare. 
C: Simti în corp că e adevărat. Reflectare. 

R: Da. Apropiere de schimbare. 
C: Se pare că ai luat o decizie. Reflectare. 


R: Am luat. Nu trebuie să schimb ce fac - asta Apropiere de 
aşa-i. Dar trebuie să schimb felul în care văd schimbare. 
lucrurile. 


C: Dă-mi voie să văd dacă am înţeles toate Rezumat de 


astea. Părinţii tai ti-au oferit o hartă pentru tranziţie. 
un bun parenting, pe care ai respectat-o. 

Simti cu toată ființa că parentingul bun 

înseamnă să te asiguri că fiicele tale se simt 

iubite, dar implică şi aşteptarea ca ele să 

contribuie la familie, astfel încât să ştie că nu 

e vorba doar despre ele. Ai făcut deja lucrurile 

astea, dar recunoşti că le-ai resimțit mai mult 

ca o corvoadă decât ca sarcina de a fi un 

părinte bun. Intelegi că trebuie să accepti 


asta. 

R: Cred c-ai înțeles. Apropiere de 
schimbare. 

C: Deci, ce urmează? Întrebare- 
cheie. 


Capitolul 9. Recunoaşterea limbajului 
pro-schimbare şi a limbajului anti- 
schimbare 


Introducere 


LaDonna, cu brațele încrucişate, încruntată, inspira 
profund. Expiră şi se relaxează, mâinile alunecându-i în 
poală. Ochii i se umezesc şi răspunde încet: 


— Nu, nu m-am mai gândit de atunci să-mi fac rău, dar nici 
nu prea e nimic care să mă facă să nu mai beau - în afară 
de fratele meu, care o să mă dea afară dacă mă reapuc. 


Practicianul rămâne tăcut, iar ea continuă: 


— Am pierdut aproape totul. Aşa că nu înţeleg de ce fac 
asta. 


— Nu ştii de ce o faci, dar o faci. 


— E greu - adică foarte greu -, dar continui tratamentul si 
mă duc la întâlniri. Nimic nu pare să se fi schimbat în bine. 


— Se pare că eşti foarte implicată. Vreau să spun că e de 
înțeles să faci toate astea când ai multe lucruri de pierdut, 
dar în momentul ăsta nu prea întrevezi o cale de ieşire. Şi 
totuşi, tu continui — chiar dacă unele parti din tine ar vrea 
să renunţe. 


— Cred că e adevărat, deşi eu n-am pus problema în aceşti 
termeni. 


— Nu ai văzut puterea şi implicarea ta. 


— Nu, nu chiar, dar... 


— Dar... 


— Păi, n-am mai băut deloc de trei ani. 


— Deci poţi sa te abtii. 


— Da, cred că da, dar tot nu mă simt cum ar trebui... dacă 
înţelegi ce vreau să zic. 


— Ai vrea să-ți revii, dar nu eşti sigură dacă poți acum. 


— Păi, cred că pot, dar tot ce vreau acum e să mă simt un 
pic mai bine şi nu reuşesc! 


— Cel putin nu încă. 


— Curând, sper să pot. 


— Da, în curând. Dă-mi voie să verific dacă am înțeles. E 
dificil să găseşti motive exterioare pentru a nu mai bea, însă 
par să existe motive interioare, fiindcă nu cedezi — chiar 
dacă pare foarte greu. Ai vrea să te simți mai bine şi ştii că 
poți, doar că acum nu eşti sigură cum să ajungi acolo. Esti 
pe o pantă alunecoasă, dar eşti convinsă că trebuie să urci 
mai departe. 


LaDonna incuviinteaza din cap. Are 45 de ani şi urmează al 
cincilea program de tratament pentru abuzul de substante. 
Doreste sa se reintoarca la munca, dar exista mai multe 
impedimente in afara de dependenta ei: deteriorare a 


încheieturilor, dureri cronice, dificultăți de învăţare şi 
depresie /anxietate. Este izolată social şi o sperie de moarte 
să revină la muncă — se teme că atunci va reîncepe să bea. 
Scopul interviului este evaluarea nivelului ei de dizabilitate 
şi a capacităţii ei de a munci. Acest dialog arată cum 
aspectele motivationale se pot ivi în discuţie în orice moment 
şi cum o interacțiune scurtă poate avea un efect puternic 
asupra clienților. 


LaDonna a spus aceste lucruri în contextul unei evaluări a 
simptomatologiei ei depresive, după ce, cu şase luni înainte, 
avusese o tentativă de suicid. După cum indică prima ei 
afirmație, avea o slabă speranţă că o să reuşească să se 
abțină de la băut; era parcă lipsită de orice licăr de 
speranță. Aşa cum am observat în capitolele anterioare, 
încercarea de a o convinge să continue lupta ar fi dus 
probabil la un răspuns de tipul „Da, dar...”. Însă în 
contextul discuţiei a reiesit şi hotărârea ei nestramutata de 
a nu ceda si de a avea o viata mai bună. Întrebarea este: 
cum putem să o „auzim” mai bine? Şi de unde ştim că 
schimbarea e posibilă? 


Interacțiunea a fost determinată inițial de presupunerile 
practicianului. Mai departe, LaDonna le-a confirmat şi le-a 
detaliat — chiar daca foarte putin. A început să facă afirmații 
care susțineau schimbarea. La final, posibilitatea schimbării 
şi capacitatea ei de a se schimba erau mult mai evidente. 
Dar rămâne întrebarea: şi-a luat un angajament? Şi, dacă 
da, care anume? Dacă nu, cum o putem ajuta să ajungă 
acolo? 


O privire în profunzime 


Limbajul clientului este important. Cercetările arată că ceea 
ce spun clienții nu numai că reflectă ce gândesc, ci şi 
modelează ce gândesc (de ex., Glynn şi Moyers, 2010; Houck 
şi Moyers, 2008). Într-adevăr, tipuri diferite de limbaj 
determină tipare diferite de răspunsuri neuronale (Houck et 
al., 2013). În cadrul IM putem împărţi aceste limbaje în trei 
mari categorii: limbaj pro-schimbare, limbaj anti-schimbare 
şi limbaj neutru. 


Limbajul pro-schimbare 


Afirmațiile specifice limbajului pro-schimbare sunt cele care 
indică faptul că persoana este orientată în direcția unei 
schimbări pozitive a comportamentelor, gândurilor, 
atitudinilor sau situațiilor. Invers, limbajul anti-schimbare 
reflectă discursul orientat spre menţinerea stării de fapt; 
adică nu doresc să facă schimbări. În sfârşit, afirmaţiile 
specifice limbajului neutru nici nu susţin, nici nu se 
împotrivesc schimbării sau stării de fapt. Cercetările arată 
că tipul de limbaj folosit de client prezice dacă el se va 
schimba (Moyers et al., 2009), iar tipul de comportament al 
practicianului influențează tipul de limbaj al clientului (de 
ex., Apodaca et al., 2016; Barnett, Spruijt-Metz et al., 2014; 
Bertholet, Faouzi, Gmel, Gaume şi Daeppen, 2010; Borsari 
et al., 2015; Glynn şi Moyers, 2010). Dacă limbajul 
clientului este important, atunci e rezonabil să ne dorim o 
înțelegere clară a acestor tipuri de limbaj, să recunoaştem şi 


să facem diferența între cele trei tipuri şi să avem tehnici de 
a răspunde la şi de a determina tipurile diferite de limbaj. 
De abordarea acestor trei domenii se ocupă capitolul de fata 
şi următoarele două. Să începem prin a înțelege mai bine ce 
anume e limbajul pro-schimbare. 


Conceptul de limbaj pro-schimbare a evoluat în timp 
(Amrhein, Miller, Moyers şi Rollnick, 2005; Miller, Moyers, 
Amrhein şi Rollnick, 2006). În prezent, Miller şi Rollnick 
(2013) îl definesc drept „orice tip de discurs în favoarea 
schimbării” (p. 159). În cadrul acestei definiții generale 
există trei elemente ale unei afirmaţii care ne spun dacă 
avem într-adevăr de-a face cu un limbaj pro-schimbare. 


1. Limbajul pro-schimbare conține afirmaţii despre 
schimbare. Aceste afirmații indică următorul fapt: clienţii au 
dorința sau capacitatea de a se schimba, văd beneficiile 
schimbării, observă dificultăţile inerente situației lor 
prezente şi sunt orientati sau angajați către schimbare (sau 
fac paşi în direcția schimbării). 


2. Aceste afirmaţii se referă la o schimbare specifică sau la o 
serie particulară de schimbări. Acest element de specificitate 
este legat de componenta directionala a IM. Fiecare şedinţă 
se concentrează pe o anumită schimbare (de ex., o stare mai 
bună de sănătate, adoptarea de comportamente prosociale, 
evitarea consumului de substanţe adictive, folosirea de 
metode de protecție în timpul actului sexual, reducerea 
violenței interpersonale, îmbunătățirea practicilor de igienă 
dentară), iar limbajul pro-schimbare apare în relație cu 
această focalizare. 


3. Limbajul pro-schimbare de obicei este la timpul prezent. 
Cu alte cuvinte, clienţii se referă la lucruri care reflectă 
situația lor din prezent. De exemplu, un client care spune 
„În trecut băutura mi-a făcut probleme” poate sau nu să 
aibă un limbaj pro-schimbare. Ceea ce urmează determină 
natura afirmației. Ne putem imagina că acest client spune 
mai departe „... dar asta nu se mai întâmplă acum”, ceea ce 
nu ar constitui limbaj pro-schimbare. Sau clientul continuă 
aşa: „... şi presupun că încă îmi face rău”, caz în care ar fi 
un limbaj pro-schimbare. Sau practicianul reflectă afirmația 
inițială: „Ţi-a facut probleme şi poate încă iti face”, iar 
clientul răspunde: „E adevărat”. Atunci ar fi un limbaj pro- 
schimbare. 


Aşadar, potrivit concepţiei actuale, limbajul pro-schimbare 
are trei elemente: conținut referitor la schimbare, un 
comportament-tinta specific şi folosirea timpului prezent. 
Cercetarea realizată de Moyers et al. (2007) indică faptul că 
limbajul pro-schimbare nu este specific doar pentru IM şi că 
poate prezice schimbarea comportamentului de consum de 
alcool în diferite modalități /condiții de abordare. Aceste 
rezultate susțin ideea că determinarea şi susținerea 
limbajului pro-schimbare este importantă, deşi încă nu am 
discutat despre motivele pentru care e importantă. În acest 
scop vom apela la teoria autoperceptiei a lui Darryl Bem. 


Bem (1967) a observat că, uneori, oamenii îşi analizează 
propriul comportament - aşa cum observă comportamentul 
altora —, pentru a-şi stabili propriile atitudini. A văzut că 
acest proces apare mai ales în situațiile in care convingerile 
şi atitudinile sunt incerte, iar recompensele din exterior 
sunt insuficiente pentru a justifica acel comportament. De 


exemplu, a-i cere unui practician care crede fervent în 
abstinenta să susțină o abordare centrată mai curând pe 
reducerea efectelor negative ale dependenţei este improbabil 
să ducă la o schimbare a convingerilor sale. A-i cere cuiva 
care are convingeri ferme să argumenteze împotriva acelor 
convingeri nu duce la o schimbare de atitudine. La fel, e 
greu să vedem o schimbare de atitudine la acei indivizi al 
căror comportament pare să se conformeze unei autorităţi 
exterioare (de ex., a le cere deținuților să le spună membrilor 
comisiei de eliberare condiționată de ce nu vor recidiva). 
Oricum, în situațiile în care oamenii sunt nesiguri, dacă le 
cerem să susțină o anumită poziție, aceasta va determina o 
schimbare a atitudinii lor în direcția acceptării 
argumentelor. Pe scurt, ajungem să credem lucrurile pentru 
care argumentăm favorabil. 


Aplicarea teoriei autoperceptiei la IM este destul de clară. 
DiClemente (2003) estimează că până la două treimi dintre 
oamenii care se gândesc să schimbe un comportament sunt 
profund ambivalenti în privința schimbării. Astfel, 
majoritatea oamenilor nu sunt siguri ce simt în legătură cu 
schimbarea acelui comportament. In această situație, 
obiectivul practicianului este de a ajuta clientul să identifice 
şi să articuleze motivele care susțin schimbarea. Invers, 
practicienii evită situaţiile în care ei sunt cei ce susțin 
schimbarea, iar clientul argumentează împotriva acesteia 
(de exemplu, clientul expune motivele pentru care nu e 
nevoie să se schimbe). 


Deşi bazele teoriei referitoare la limbajul pro-schimbare au 
fost deja stabilite de ceva timp, abia acum avem şi 
confirmarea bazată pe dovezile experimentale. Informaţiile 
arată acum că (1) limbajul natural al clientului în timpul 


unui interviu poate prezice schimbarea comportamentală 
ulterioară (de ex., Amrhein, Miller, Yahne, Palmer şi 
Fulcher, 2003; Amrhein, Miller, Yahne, Knupsky şi 
Hochstein, 2004; Campbell, Adamson şi Carter, 2010; 
Gaume et al., 2014; Vader, Walters, Prabhu, Houck şi Field, 
2010); (2) comportamentul terapeutului poate prezice 
apariția limbajului pro-schimbare (de ex., Barnett, Spruijt- 
Metz et al., 2014; Bosari et al., 2015; Gaume et al., 2010; 
Moyers, Miller et al., 2005; Schoener, Madeja, Henderson, 
Ondersma şi Janisse, 2006); şi (3) limbajul pro-schimbare 
pe parcursul tratamentului prezice efectele de mai târziu în 
privința consumului de alcool (Houck şi Moyers, 2015). 


Cercetările realizate asupra neurobiologiei limbajului pro- 
schimbare şi limbajului anti-schimbare au găsit dovezi 
suplimentare ale importanţei pe care o joacă limbajul 
clientului. În speță, se pare că aceste două tipuri de limbaj 
au un substrat neuronal diferit, iar regiunile cerebrale pe 
care le au în comun sunt de asemenea stimulate în mod 
diferit. Concret, se pare că limbajul anti-schimbare activează 
căile neuronale ale recompensei atunci când oamenii susțin 
consumul de alcool, dar nu şi când au un limbaj pro- 
schimbare (Feldstein Ewing et al., 2011). Adică faptul că 
folosesc un anumit tip de limbaj le stimulează creierul într- 
un mod care determină creşterea probabilității de a 
continua să bea. Mai mult, se pare că stilul relației 
practician-client — colaborativ versus discordant — 
influenteaza de asemenea tiparul de activare neuronala. 
Cercetarea realizata de Houck et al. (2013) sugereaza ca 
limbajul pro-schimbare, in comparatie cu limbajul anti- 
schimbare, stimulează un tipar neuronal diferit în lobul 
insular (centrul cerebral al afectivității). Deşi sunt necesare 
mai multe cercetări, aceste descoperiri arată că ceea ce 


spune clientul şi modul în care interactionam cu el în ce 
priveşte lucrurile pe care le spune influențează activitatea sa 
cerebrală într-un mod care fie susține situația din prezent, 
fie amplifică posibilitatea schimbării. 


Limbajul pro-schimbare al clienţilor poate fi împărțit în două 
categorii mari: limbaj de pregătire şi limbaj de mobilizare 
(Amrhein et al., 2004). Limbajul de pregătire are patru 
componente (dorința, capacitatea, motivaţia şi necesitatea), 
iar limbajul de mobilizare are trei componente (angajament, 
activare şi realizarea de paşi). Vom explora în detaliu aceste 
categorii, însă în acest punct este important să ştim că 
descoperirile cercetărilor nu au fost concordante în privința 
celor mai importante forme pe care le iau afirmaţiile 
clientului. T.B. Moyers (comunicare personală, 10 iulie 
2016) sugerează că putem trage câteva concluzii generale pe 
baza informaţiilor disponibile. Există mai multe dovezi care 
susțin valoarea limbajului pro-schimbare în general, în 
comparație cu succedarea de la o categorie la alta (de pildă, 
de la pregătire la mobilizare). Susținerea limbajului pro- 
schimbare, în special în relaţie cu limbajul anti-schimbare, 
pare importantă. Aşadar, obiectivul nostru ar trebui să fie 
determinarea şi susținerea limbajului pro-schimbare şi 
reducerea sau atenuarea limbajului anti-schimbare, şi nu 
diferențierea între diferitele categorii de la nivelul limbajului 
pro-schimbare. 


După cum am observat anterior, limbajul pro-schimbare 
este avut în vedere din perspectiva unui anumit obiectiv. 
Adică limbajul pro-schimbare se referă la un anumit tip de 
schimbare (de ex., creşterea frecvenței exerciţiilor fizice) şi la 
schimbare în general. Se poate ca pentru practicieni această 
diviziune clară să nu fie la fel de importantă pe cât este 


pentru cercetători, deoarece comportamentele (şi gândurile, 
atitudinile şi/sau situațiile) sunt intretesute, astfel încât 
schimbarea într-un domeniu poate duce la schimbare în 
celelalte. Astfel, limbajul pro-schimbare — chiar dacă nu 
vizează o schimbare particulară - rămâne important şi poate 
semnala o tendinţă de care practicianul se poate folosi 
pentru a ajuta clientul să treacă de la acest impuls la un 
domeniu mai specific. În acest mod, trecerea de la focalizare 
la evocare poate fi un proces de canalizare a acţiunii, al 
cărui scop ultim este provocarea şi susținerea limbajului 
pro-schimbare referitor la un anumit obiectiv. 


Ținând seama de aceste lucruri, următorul pas pe care îl 
facem este să identificăm ce este şi ce nu este limbaj pro- 
schimbare. 


Limbajul de pregătire 


După cum am observat, există patru tipuri de afirmaţii care 
indică pregătirea pentru schimbare: cele care reflectă 
dorința, capacitatea, motivația şi necesitatea (DCMN). 
Acestea sunt prezentate ca tipuri distincte de afirmaţii, dar 
de cele mai multe ori în practică şi în sistemele de codare se 
suprapun în mare măsură. Uneori poate fi imposibilă 
diferențierea între un tip şi altul. 


Dorinţa de schimbare 


Aceste afirmaţii indică o dorință clară de schimbare, dar nu 
ajung la angajament. Se poate ca uneori practicienii să 
desconsidere acest tip de afirmaţii ca vorbe goale, dar 
reprezintă totuşi un important pas de pregătire. A face 
afirmaţii publice despre dorința de schimbare poate 
reprezenta o trambulină pentru limbajul angajamentului şi 
poate crea contextul pentru planificarea schimbării. 
Exemple de afirmaţii ale dorinței de schimbare sunt: 


„Îmi doresc ca lucrurile să stea altfel”. 
„Sper ca lucrurile să se schimbe”. 


„Nu sunt cum aş vrea să fiu”. 


Dorinţa apare în ceva din ce spune LaDonna: „Păi, cred că 
pot, dar tot ce vreau acum e să mă simt un pic mai bine şi 
nu reuşesc!” În această afirmație este evidentă şi problema 
legată de diferenţierea tipurilor de discurs despre 
schimbare; există elemente care sugerează capacitatea, 
motivația şi necesitatea, precum şi dorința. 


Capacitatea de schimbare (optimismul) 


Acestea sunt comentarii despre autoeficacitate (convingerea 
persoanei că poate realiza ce şi-a propus) şi indică credința 
clientului că poate face schimbări în domeniul propus. 
Aceste afirmaţii includ informaţii despre ce anume şi cum 
trebuie să procedeze pentru a se schimba, precum şi 
convingerea persoanei că poate să facă asta dacă îşi 
propune. Uneori, aceste afirmaţii ajung să se învecineze cu 
limbajul angajamentului. În continuare sunt câteva exemple 
elocvente. 


„Ştiu ce am de făcut - trebuie doar s-o fac.” 
„Pot să fac o schimbare; nu trebuie decât să mă hotărăsc.” 


„O să le-arăt eu lor ce-mi poate pielea!” 


Adesea, mai ales într-o întâlnire inițială, aceste afirmaţii 
vizează încercări de schimbare a situației. Precum în 
exemplul lui LaDonna, e esenţial ca mai întâi să fie 
susținută speranţa clientului prin folosirea de aprecieri. 
Apoi pot urma aceste tipuri de afirmaţii despre schimbare: 
„Păi, cred că pot, tot ce vreau acum e să mă simt un pic mai 
bine şi nu reuşesc!” Încercarea de a schimba lucrurile 
transpare şi din cele două afirmaţii consecutive pe care le 
face (între ele e intercalat comentariul practicianului): 


— Păi, n-am mai băut deloc de trei ani. 


— Deci poţi sa te abtii. 


— Da, cred că da, dar tot nu mă simt cum ar trebui... dacă 
înţelegi ce vreau să zic. 


Acesta este un exemplu de limbaj care vizează încercarea de 
schimbare şi e improbabil să fie de ajuns pentru un efort de 
schimbare, dar este un început. Să nu uităm că ceea ce 
contează nu e de unde începem, ci unde ajungem. 


Motivația (ratiunile) pentru schimbare (beneficii ale 
schimbării) 


Afirmațiile de acest tip indică faptul că pot exista anumite 
avantaje inerente unor modificări ale comportamentului. 
Clienţii vorbesc despre moduri în care viata lor ar fi mai 
bună dacă s-ar hotări să facă o schimbare. Aceste tipuri de 
afirmaţii contin referiri la lucrurile bune care s-ar întâmpla 
dacă schimbarea ar fi realizată. De exemplu: 


„Nevastă-mea nu m-ar mai bate la cap dacă n-aş mai bea 
atât de mult”. 


„Poate că aş avea putin mai multă energie dacă aş fi mai 
atent la glicemie”. 


„Cred că nici n-aş mai avea de ce să mă gândesc la asta 
dacă m-aş hotări să folosesc prezervative de fiecare dată”. 


„Ar fi plăcut să nu trebuiască să-mi fac atâtea griji”. 


În cazul lui LaDonna există implicatia că lucrurile ar sta mai 
bine, dar nu avem nicio afirmaţie specifică despre ce anume 
s-ar îmbunătăți — sau care sunt aspectele care s-ar 
ameliora. Aşa că aceasta ar fi o direcție de explorat în 
continuare. Poate funcționa şi o reflectare, urmată de o 
întrebare directă şi deschisă: „Ai vrea ca lucrurile să stea 
mai bine decât sunt acum. În ce moduri s-au îmbunătăţit 
deja lucrurile pentru că nu mai bei?” 


Necesitatea schimbării (probleme cu situaţia din 
prezent) 


Aceasta este o afirmaţie care transmite că lucrurile nu merg 
bine în viata clientului. Un principiu de bază care decurge 
din spiritul IM al parteneriatului este că punerea unei 
etichete („x este o problemă”) este nenecesara pentru ca 
schimbarea să aibă loc. Însă este necesară recunoaşterea 
din partea clientului că situaţia sa din prezent trebuie să se 
schimbe. Poate exista un imperativ general pentru 
schimbare, fără să fie articulat un motiv specific. Exemple 
de recunoaştere a problemei sunt afirmaţiile: 


„Trebuie să îndrept lucrurile”. 
„Trebuie să stăpânesc situația”. 
„Nu se poate ca glicemia mea să rămână aşa”. 


„Nu mai vreau să mă port aşa”. 


Se pare că adesea acesta este primul tip de limbaj pro- 
schimbare care apare în cabinet. Practicienii trebuie să fie 
atenți însă, pentru că adesea este formulat în termeni foarte 
vagi. În cazul lui LaDonna, faptul că consumul de substanţe 
a dus la dificultăți este implicit în această afirmație: „Am 
pierdut aproape orice altceva”. O reflectare clarificatoare ar 
putea contribui la consolidarea acestei afirmații: 
„Dependenţa te-a costat aproape totul”. Şi în această 
situație poate fi utilizată subtil o abilitate de bază — 
ascultarea reflexivă - în scopul important al direcționării 
atenției clientei şi al clarificării informaţiei, fără a formula o 
întrebare. Clienta indică necesitatea unei schimbări şi prin 
afirmaţia ei: „Păi, cred că pot, dar tot ce vreau acum e să mă 
simt un pic mai bine şi nu reuşesc!” Această afirmaţie s-ar 
putea încadra mai bine în categoria dorinței, deşi este 
prezentă şi necesitatea schimbării. 


Limbajul de mobilizare 


Deşi limbajul de pregătire poate deschide calea schimbării, 
s-ar putea să nu fie de ajuns. Într-adevăr, Miller şi Rollnick 
(2013) preferă să folosească metafora unui deal pentru a 
ilustra procesul acestor eforturi de schimbare. Astfel, 
provocarea limbajului de pregătire seamănă cu urcarea unui 
deal al motivatiei. În această urcare dăm de panta 
alunecoasă a ambivalentei. Pe măsură ce ajungem în varf şi 
începem coborârea, insotim clientul în limbajul de 
mobilizare. Această parte a călătoriei poate părea mai 
uşoară, dar există în continuare provocări. 


Limbajul angajamentului 


Aceste tipuri de afirmații ale clienţilor pot fi piatra de temelie 
în limbajul pro-schimbare. Contin cuvinte referitoare la 
acțiuni (de exemplu, verbe) care comunică intenţia de a face 
ceva. Această intenţie face diferența între dorință şi 
angajament. Dorinţa de a face o schimbare implică un 
limbaj al intenţiei (mai degrabă pasiv) care indică dorința de 
schimbare, dar nu conține intenţia inerenta în afirmaţiile de 
angajament. Aceste verbe de angajament pot varia ca 
intensitate, de la slabe la intense, dar toate contin obiectivul 
de a acționa. Miller şi Rollnick (2013) observa că în limbajul 
angajamentului sunt inerente anumite promisiuni. În 
continuare sunt câteva exemple de limbaj ce exprimă un 
angajament. 


„O să... 


„Voi face...” 
„Plănuiesc să...” 


»Intentionez sa...” 


Activarea 


Aceasta categorie a limbajului clientului este mai dificil de 
definit, dar prezice la rândul său schimbarea. Aceste 
afirmații indică disponibilitatea şi dorința de a acţiona, dar 
nu contin acelaşi tip de afirmaţie sau declarație definitivă ca 
angajamentul. Această categorie semnalează o mişcare spre 
acţiune fără promisiunea angajamentului. În continuare 
sunt două exemple: 


„Sunt pregătit să încerc să...” 


„Sunt dispus să încerc...” 


Realizarea de paşi 


Acest tip de limbaj descrie paşii pe care clientul îi face deja 
în vederea unui anumit obiectiv. Pasi mici, chiar ezitanti, in 
direcția potrivită prezic schimbarea. Exemple ale acestui tip 
de limbaj includ: 


„Săptămâna trecută am fost de două ori la sală şi am făcut 
exerciții”. 


„Am fost la magazin, am cumpărat legume, le-am curățat si 
le-am tăiat şi le tin în frigider ca gustări”. 


„L-am spus prietenului meu că nu poate să rămână la mine 
dacă bea”. 


Exemplul LaDonnei conţine trei dintre cele patru forme de 
limbaj de pregătire pentru schimbare (dorință, capacitate şi 
necesitate). Ea vorbeşte despre continuarea tratamentului 
(care poate fi sau nu o formă de a realiza nişte paşi), iar 
practicianul încearcă să sublinieze şi să amplifice aceste 
afirmaţii. Există o mişcare ascendentă în limbajul ei despre 
schimbare, ceea ce constituie un indicator pozitiv pentru 
potențialul ei de a se schimba. 


Rezumând, Miller şi Rollnick (2013) consideră limbajul de 
pregătire ca fiind o fateta pro-schimbare a ambivalentei, iar 
limbajul de mobilizare ca o mişcare înspre soluționarea 
ambivalentei. T.B. Moyers (comunicare personală, 10 iulie 
2016) observă că trebuie să fim atenți în privința 
importanței fiecărei forme de limbaj pro-schimbare în 


comparaţie cu celelalte. Pur şi simplu nu avem suficiente 
informaţii pentru a susține, de exemplu, faptul că limbajul 
de mobilizare este un predictor mai puternic al schimbării. 
Ca practicieni, scopul nostru este să continuăm să susţinem 
limbajul pro-schimbare. 


Limbajul anti-schimbare 


Ne îndreptăm acum atenţia spre limbajul clientului care 
indică faptul că schimbarea este improbabil să aibă loc. Deşi 
trainerii IM foloseau inițial termenul de rezistență pentru a 
indica acest limbaj, în timp s-a făcut deosebirea între 
afirmaţiile care reflectă dezacordul activ dintre practicieni şi 
clienţi şi cele care exprimă acceptarea sau beneficiile stării 
de fapt. Prima categorie este cunoscută ca limbaj anti- 
schimbare (sustain talk) şi are o paralelă directă cu formele 
de limbaj pro-schimbare despre care tocmai am discutat. 
Specific, clientul poate exprima (1) dorința de a menţine 
situația din prezent, (2) capacitatea de a funcționa în 
situația din prezent, (3) beneficiile situaţiei din prezent, (4) 
dependența de situația din prezent sau probleme inerente 
schimbării. Clienţii pot de asemenea să exprime un 
angajament pentru a menţine situația din prezent, o 
disponibilitate de a o apăra şi paşii pe care i-au făcut deja în 
această direcție. 


Dorinţa ca lucrurile să rămână cum sunt nu constituie o 
experiență neobişnuită. Festivitatea de absolvire din fiecare 
an este un memento că copiii cresc şi se aventurează în 
lume. Tot aşa cum noi, ca părinţi, oferim îngrijire şi 


susţinem creşterea, dezvoltarea şi independența, trebuie să 
existe o parte din noi căreia îi va fi tare dor de copii şi care 
îşi va dori ca schimbarea să nu aibă loc. În mod 
asemănător, când clienţilor li se impune schimbarea de 
către alții sau de circumstanțe, ei pot deplânge posibilitatea 
de a pierde situația din prezent. Chiar şi când nu se 
întâmplă asta, se poate totuşi să-şi dorească să nu fie 
necesar să renunțe la toate aspectele unui anumit 
comportament. În domeniul dependentelor, aceste lucruri 
sunt exprimate prin ideea că clienţii nu vor să renunțe la 
dependenţă, ci doar la consecințele ei. Această raportare la 
starea de fapt este expresia celeilalte parti a ambivalentei. 


Pot exista multe motive pentru care clienţii să nu dorească 
să renunțe la situația lor din prezent. Se poate să creadă ca 
avantajele lor, abilitățile şi capacităţile lor nu există decât în 
acel context. De exemplu, ei ştiu cum să funcționeze în 
lumea abuzului de substanţe. Se poate să se priceapă să 
facă rost de bani, să facă rost de droguri şi să facă toate 
astea în relativă siguranță. Prin opoziție, se poate să nu ştie 
mare lucru despre funcționarea în alte domenii ale lumii 
unde nu pot consuma substanțe. Cunoaşterea şi abilitățile 
lor funcționează în lumea pe care o cunosc, chiar dacă 
recunosc că asta le face rău. 


Clienţii pot avea mici speranţe că lucrurile s-ar putea 
îmbunătăți. Poate schimbarea nu e posibilă sau, chiar dacă 
e posibilă, e improbabil să ducă la o situație mai bună. 
Agenţii de vânzări, de exemplu, pot să rămână la o slujbă 
unde au un şef dominator pentru că experiența le arată că 
toţi şefii sunt aşa. Nu au niciun motiv să se aştepte ca 
schimbarea locului de muncă să ducă la o situație mai 
bună. E preferabil răul mai mic... 


Se poate să existe lucruri benefice pe care clienţii le obțin 
din situația lor prezentă. De exemplu, indivizii blocați in 
casă din cauza agorafobiei nu trebuie să se confrunte cu 
situaţiile înfricoşătoare atâta timp cât rămân în casă. 
Beneficiile imediate ale faptului de a rămâne în casă par să 
depăşească cu mult beneficiile pe termen lung ale libertății 
şi alegerii. 


Clienţii pot de asemenea să vadă dezavantajele schimbării. 
La urma urmei, riscurile sunt asociate schimbării. Dacă 
clienţii fără serviciu se hotărăsc să revină la muncă, s-ar 
putea să piardă anumite beneficii financiare, precum şi un 
timp liber considerabil în schimbul a ceva ce s-ar putea 
dovedi o slujbă care solicită mult efort şi oferă puţini bani şi 
putin respect. Riscurile pot fi şi de natură interpersonala. 
Efectele faptului de a încerca şi de a eşua pot fi mult mai 
grave pentru sentimentul de competenţă şi pentru imaginea 
de sine a clientului decât autodenigrarea inerentă situației 
din prezent. 


Aceste tipuri de perspective arată în ce fel clienții se gândesc 
sau sunt implicaţi în lucruri aşa cum sunt ele în prezent. 
Deşi se poate să se gândească să facă o schimbare, 
modificarea concretă e improbabil să aibă loc atâta timp cât 
factorii prezenți în situația actuală sunt mai avantajosi 
decât beneficiile schimbării necesare. Aceste afirmaţii „anti- 
schimbare” ale clienților reprezintă un aspect care înclină 
balanța ambivalentei în polul opus schimbării. 


Dezacordul 


Spre deosebire de limbajul anti-schimbare, dezacordul 
implică o împotrivire activă la adresa practicianului, chiar 
dacă într-o formă aparent pasivă. De exemplu, ceea ce pare 
aderenta sau complianta relativă poate fi o forma de 
dezacord. În continuare este un exemplu din viata mea. 


Să pornim de la următoarea premisă: mă ocup, deşi 
imperfect, de gestionarea activă a diabetului meu de tip I si 
fac o treabă destul de buna. Doctorita mea e o persoană 
dedicată şi binevoitoare care, sunt sigur, a fost foarte 
frustrată uneori din cauza modului în care îmi gestionam 
diabetul. Mă lăuda pentru eforturile mele de a ma 
autoingriji, dar mă şi certa cand era nevoie de îmbunătățiri. 
Deşi rezultatele mele la testul A1C erau în general bune, 
puteau fi şi mai bune. La început, am încercat să-i explic de 
ce îmi era greu să implementez sugestiile ei. Sunt sigur că 
comportamentul meu părea să denote o rezistenţă activă. 
Ştia bine frecventele mele răspunsuri de tip „Da, dar...”. 
Reacţia ei era să sublinieze din nou importanța stării mele 
de sănătate pe termen lung şi să mă avertizeze de posibilele 
consecinţe grave pe termen lung (toate adevărate şi le ştiam 
prea bine). În timp, mi-am dat seama că ea nu înţelegea 
situația mea si, deşi era bine intenționată, nu tintea bine. 
Pur şi simplu era mai uşor să fiu de acord cu ea şi să spun 
că voi încerca, astfel încât să nu îndur morala nesfârşită. 
Aşa că asta am făcut. La suprafață, interacțiunile noastre 
erau prietenoase şi, deşi ascultam fără împotrivire sugestiile 
ei, doar arareori le implementam aşa cum îmi spusese. 


O formă mai activă de dezacord apare când clientul 
contraargumentează direct. Poate susține că rezultatele 


alcoolemiei de când a fost prins băut la volan au fost greşite. 
Poate conchide că practicianul nu ştie nimic despre genul de 
copii care trebuie ținuți din scurt (şi uneori pocniti) ca să 
înțeleagă că părintele nu glumeste. S-ar putea să creadă ca 
jocurile video şi mesageria online nu încurcă defel 
obiceiurile sale de studiu şi s-ar putea să nu-i convină că 
sugerezi asta. S-ar putea să creadă că toamna majoritatea 
oamenilor sunt iritabili şi nemulțumiți fiindcă sunt obligați 
să stea mai putin în aer liber şi să refuze să vorbească 
despre depresia sezonieră. Se poate să dea deoparte 
îngrijorarea ta şi să conchidă că totul e bine, în timp ce 
jonglează cu trei copii, o slujbă cu normă întreagă, mai 
multe activități de voluntariat şi întâlniri regulate cu 
prietenii, deşi partenera lui se plânge de lipsa de timp 
petrecut împreună. Nu doar că noi toți am auzit despre 
lucrurile astea, probabil că le-am şi făcut. 


Din nefericire, în ceea ce-i priveşte pe clienţi avem tendința 
de a eticheta aceste comportamente ca manifestări ale 
negării. Ni se pare evident că aşa stau lucrurile, chit că 
celălalt nu vede lucrurile la fel. Prin opoziţie, când propria 
„negare” este evaluată, vedem imediat presiunile din mediu 
care ne influențează comportamentul. Specialiştii în 
psihologie socială au numit acest fenomen „eroare 
fundamentală de atribuire” (precum şi „bias de 
corespondență” sau „efectul supraatribuirii”; Jones şi 
Harris, 1967; Ross, 1977). Adică, în privința celorlalți, avem 
tendința să considerăm că sunt mai importanți factorii 
interni care le determină comportamentul şi tindem să 
subestimăm efectele mediului. Invers, când ne uităm la 
propriul comportament, considerăm mult mai importante 
influențele din mediu şi vedem propriile caracteristici ca 
jucând un rol mai puţin relevant. 


În aceste condiţii, nu e foarte surprinzător că uneori clienții 
nu tin seama de practicieni sau dau deoparte ce spun 
aceştia din urmă. Pur şi simplu nu le înțelegem punctul de 
vedere. Am văzut odată cum un tânăr, obligat să vină la 
terapie, s-a foit în scaun 50 de minute fără să vorbească. 
Evident, dorea să comunice că, deşi era obligat să fie acolo, 
eu tot nu-l puteam face să vorbească. Am înţeles destul de 
clar mesajul după vreo zece minute, dar el pesemne a 
considerat că sunt tipul de om care se prinde greu, aşa că a 
decis că am nevoie de o oră întreagă ca să pricep. La 
următoarea şedinţă am ieşit din cabinet şi am aruncat la 
coş pe un teren de joacă din apropiere; după care a fost 
destul de dispus să vorbească. Se pare că stabilirea regulilor 
de bază şi schimbarea abordării l-au făcut să vrea să 
vorbească. 


Clienţii pot şi să întrerupă practicienii sau să vorbească 
peste ei. Această situaţie este evidentă adesea în clasele în 
care profesorii se străduiesc să păstreze controlul. Cu cât 
profesorul se străduieşte mai tare să restrângă acest 
comportament, cu atât mai intens devine răspunsul. Un alt 
exemplu comun este întreruperea consilierii. Clientul poate 
spune „Ce ştii tu? Cum ai putea să mă înţelegi?” Un 
adolescent m-a întrebat la un moment dat „Ce eşti tu? Un 
prieten pe care l-am închiriat?” Dezacordul poate apărea şi 
ca punere de bete-n roate: clientul ia cuvântul şi refuză să 
cedeze. Asta se poate întâmpla în grupurile în care unul 
dintre membri monopolizează timpul, iar ceilalți pur şi 
simplu cedează controlul sau chiar îşi doresc ca altcineva să 
fie în centrul atenției. 


Test - verificati-va cunoştinţele 


Adevărat sau fals: 


1._A_F_ Teoria autoperceptiei susține ca, dacă clienţii 
argumentează în favoarea unei atitudini, au o probabilitate 
mai mare de a adopta acea atitudine, în special dacă nu au 
convingeri ferme în acea privință. 


2. _A_F_ Există şapte forme ale limbajului pro-schimbare. 


3._A_F_ Dintre diferitele forme de limbaj pro-schimbare, 
doar limbajul angajamentului prezice schimbarea clientului. 


4. _A_F_ Limbajul anti-schimbare şi dezacordul sunt 
acelaşi lucru. 


5. _A_F_ Există forme paralele ale limbajului pro- 
schimbare şi ale limbajului anti-schimbare. 


6._A_F_ Dacă predomină limbajul anti-schimbare, 
apărând mai des decât limbajul pro-schimbare, aceasta 
sugerează că schimbarea este improbabilă. 


7. _A_F_ Dezacordul este doar o formulă corectă din 
punct de vedere politic de a vorbi despre rezistență. 


8._A_F_ Nonaderenta este o formă mai pasivă de 
dezacord. 


9._A_F_ Limbajul neutru este limbajul clientului care 
conține şi limbaj pro-schimbare, şi limbaj anti-schimbare. 


10. _A_F_ Doar IM conduce la limbajul pro-schimbare. 


Răspunsuri 


1._A _ Cadrul de bază al acestei afirmaţii este adevărat. Si 
mai există un element de care trebuie să ținem seama: lipsa 
unui agent extern căruia clienţii să îi poată atribui 
argumentul. În situaţiile în care clienţii au o atitudine fermă 
sau atribuie comportamentul lor unei cauze externe (de ex., 
„Am făcut asta doar ca să-i fiu pe plac judecătorului”), e 
improbabil ca susținerea poziției opuse să le modifice 
convingerea. Însă, în general, aspectele fundamentale ale 
teoriei autoperceptiei susțin această afirmație. 


2. __A __ Dorinţa, capacitatea, motivaţia, necesitatea 
schimbării (DCMN), angajamentul de a se schimba, 
activarea şi paşii spre schimbare sunt cele şapte forme. Din 
nou, se poate să fie dificil de făcut deosebirea între formele 
limbajului care indică disponibilitatea pentru schimbare — 
oricum, această diferenţiere este mai puţin importantă decât 
deosebirea acestei categorii generale față de limbajul de 
mobilizare. 


3. _F _ Această chestiune este greu de tranşat. Deşi 
limbajul angajamentului prezice schimbarea, activarea şi 
realizarea de paşi în direcția schimbării prezic de asemenea 
schimbarea. Mai mult, şi tipurile de afirmaţii DCMN prezic 
schimbarea. În acest punct nu putem spune că una dintre 
forme este mai importantă decât celelalte. În sfârşit, 
schimbarea apare uneori chiar şi în absenţa limbajului de 
angajament. Aşadar, deşi limbajul angajamentului este un 
predictor important al schimbării, şi alte elemente 
(activarea, realizarea de paşi şi DCMN) prezic schimbarea. 


4. _ F _ Specialiştii în IM diferenţiază aceste două tipuri de 
comportament. Ca formatori, le recomandăm practicienilor 
să folosească sintagma „limbaj anti-schimbare” pentru a 
identifica afirmaţiile clientului care favorizează menţinerea 
situației din prezent şi termenul „dezacord” pentru 
descrierea comportamentului clientului care semnalizează 
disonanta în relaţia clinica. 


5. _A_ Se pare ca limbajul anti-schimbare şi limbajul pro- 
schimbare se încadrează în categorii similare. În formare, 
mă refer de obicei la această similaritate ca reprezentând 
„cele două parti ale aceleiaşi monede”. 


6._A _ În general aşa stau lucrurile. Însă se poate ca 
relevantă să nu fie prevalența unuia sau a celuilalt, ci 
traiectoria urmată pe parcursul unei şedinţe. Dacă la 
început predomină limbajul anti-schimbare, dar apoi tinde 
să se amplifice limbajul pro-schimbare, atunci schimbarea 
este mai probabilă. Sunt necesare mai multe cercetări 
pentru a confirma această traiectorie. Cu toate acestea, în 


general predominanta limbajului anti-schimbare prezice 
faptul că schimbarea va fi mai puţin probabilă. 


7. _F _ Deşi poate exista tendința de a considera ca 
lucrurile rămân aceleaşi indiferent ce denumire le-am da, 
adevărul e că adesea cuvintele sunt importante şi că 
termenii pe care îi folosim, ca teoreticieni şi cercetători, 
trebuie să descrie acurat situaţiile. În timp, teoreticienii şi 
cercetătorii IM au ajuns la recunoaşterea existenței unui 
element interpersonal în împotrivirea care apare când 
clienţii nu sunt de acord cu o anumită modalitate de a 
proceda. Într-adevăr, cercetările susțin ideea că putem 
amplifica sau atenua dezacordul prin comportamentul pe 
care îl adoptăm ca practicieni. Termenul „rezistență” implică 
faptul că împotrivirea tine exclusiv de client, în timp ce 
termenul „dezacord” pune accentul pe procesul 
interpersonal aflat în desfăşurare. 


8._A _ Se poate ca non-aderenta să nu includă împotrivirea 
exterioară activă (inerenta în dezacord), dar in general există 
o împotrivire internă a clienților față de ceea ce li se 
sugerează sau li ce cere. Răspunsul comportamental poate fi 
mai subtil, dar dezacordul se va manifesta dacă non- 
aderenţa devine un răspuns constant. Aceasta nu înseamnă 
că în toate situaţiile non-aderenta este dezacord. Întâmplări 
neprevăzute apar în viata clienților, dupa cum se întâmplă 
şi în viata noastră, şi asta înseamnă că intenţiile bune nu 
duc întotdeauna la acţiunea sau la realizarea planului 
discutat anterior. 


9. _ F. _ Dacă limbajul clientului este şi pro-schimbare, şi 
anti-schimbare, atunci reflectă ambele categorii. Se 


întâmplă destul de des ca ambele tipuri de limbaj să apară 
în acelaşi timp; aceasta este expresia verbală a ambivalentei. 
Limbajul neutru este limbajul care nu conţine niciunul 
dintre aceste elemente. Uneori poate semăna cu limbajul 
pro-schimbare. De exemplu, afirmaţia „Doctorul meu e 
îngrijorat că...” poate părea limbaj pro-schimbare, dar de 
fapt este neutru. Această afirmaţie se poate transforma fie în 
limbaj pro-schimbare, fie în limbaj anti-schimbare, în 
funcție de ce spune în continuare clientul: „...şi la fel şi eu” 
(limbaj pro-schimbare) sau „... dar eu nu” (limbaj anti- 
schimbare). 


10. _ F _ Si alte abordări clinice duc la schimbare. Însă IM 
este singura metodă clinică axată specific pe recunoaşterea, 
provocarea şi susținerea limbajului pro-schimbare. 


În practică 


Să revenim la LaDonna. Deşi motivul oficial al întâlnirii era 
evaluarea sănătăţii ei mentale în raport cu capacitatea de a 
reveni la muncă, obiectivul specific care a reieşit din discuţie 
este încercarea ei de a nu relua consumul de alcool. 
Practicianul se concentrează asupra acestui comportament 
în exemplul următor. Acesta este punctul din care reluăm 
dialogul. Fiţi atenţi la limbajul folosit de LaDonna si 
identificați limbajul pro-schimbare, limbajul anti-schimbare 
şi limbajul neutru. 


Afirmatie 


P: Da-mi voie sa verific daca 
am inteles. E dificil sa 
gasesti motive externe ca sa 
nu revii la alcool, insa se 
pare ca exista motive interne 
care te sustin, pentru ca tu 
în continuare te abtii — chiar 
daca e foarte greu. Ai vrea 
sa te simti mai bine si stii ca 
poti, doar ca acum nu esti 
sigura cum sa ajungi acolo. 
Te simti ca si cum ai urca pe 
o panta alunecoasa, dar esti 
hotarata sa ajungi sus. 


C: Sunt hotarata, dar nu 
ştiu daca pot s-o fac. 


P: Exista obstacole reale si 
esti hotarata. Ma intreb 
daca ar fi util pentru tine sa 
vorbim despre asta. 


C: Da, aşa cred. 


P: Nu esti sigura ca ar fi de 


Comentarii 


Aceasta afirmatie e intre 
dorinta si angajament, dar 
apoi ea adaugă o îngrijorare 
care conține un element anti- 
schimbare. 


Clienta este de acord, deşi nu 
e clar dacă aceasta este o 
reacție la elementul de 
schimbare sau 
disponibilitatea de a vorbi mai 
mult despre acest aspect. 


ajutor. 


C: Ştiu că trebuie să mă Din nou, limbaj pro- 
abtin. Doar că am mai schimbare urmat de limbaj 
incercat si n-am reusit. anti-schimbare. 


P: Si trei ani fara alcool nu 
pare un succes. 


C: Cred că a fost, dar n-a Limbaj pro-schimbare urmat 

durat. de ceea ce pare limbaj anti- 
schimbare, dar lipsa de 
claritate lasă lucrurile în zona 
neutră pentru moment. 


P: Ai avut succes o bună 
bucată de timp şi apoi ai 
cedat. Pare foarte important 
pentru tine acum să te 
opreşti definitiv. De fapt, ţi-e 
greu să găseşti motive 
pentru asta, dar totuşi o 
faci. Nu-mi dau seama cât 
de mult crezi tu în asta. 
Dacă ar trebui să te evaluezi 
pe o scală de la 1 la 10, 
unde 1 e deloc încrezătoare 
şi 10 e extrem de 
încrezătoare, unde crezi că 
te-ai situa în privința 
capacităţii de a nu consuma 
alcool în următoarele 30 de 
zile? 


C: Cred că vreo 4. Neutru. Nu ştim ce înseamnă 
asta. 


P: Interesant. Deci nu eşti 
blocată la 1 sau 2. Cum 
aşa? 


C: Păi, chiar dacă e greu, nu 
vreau să ajung iar acolo. Mi- 
am spus - chiar dacă nu mă 
simt mai bine - că o sa 
continui să mă duc la 
întâlniri, mai ales dacă-mi 
vine să beau. 


P: Pur şi simplu refuzi să 
bei. 


C: (Râde.) Da. Cred ca aşa e. 
Dar uneori pare foarte greu. 


P: Şi de-asta ai zis 4 şi nu 7 
sau 8. 


C: Da. Dar am mai trecut şi 
înainte prin perioade dificile. 


P: Ştii că eşti puternică. 


C: E ciudat, pentru că nu 
aşa mă simțeam când am 
intrat azi aici. 


P: Faptul că recunoşti ce-ai 


Limbaj care pune accentul pe 
angajament, în ciuda scorului 
redus pe scala încrederii şi a 
unor elemente anti- 
schimbare. E un bun exemplu 
al modului în care aceste 
elemente de limbaj apar 
frecvent împreună. 


Este de acord cu limbajul pro- 
schimbare şi oferă mai multe 
informații despre obstacole, 
ceea ce din nou este limbaj 
anti-schimbare. 


Această afirmaţie este 
relevantă pentru capacitatea 
şi rezilienta ei, dar nu este o 
afirmare fermă a schimbării. 
Limbaj neutru. 


Limbaj care aproape susține 
schimbarea, dar nu întru 
totul. Limbaj neutru. 


realizat deja, ce ştii despre 
tine insati şi angajamentul 
tău fata de propria persoană 
te-a ajutat să te simți mai 
încrezătoare. Adică poate 
scorul tău ajunge putin mai 
sus -— la 5 sau 6. 


C: Mai degrabă 6. Clienta este de acord şi este 
mai încrezătoare. Limbaj pro- 
schimbare. 


P: Lasă-mă să te mai întreb 
ceva şi apoi probabil va 
trebui să ne ocupăm de alte 
parti ale evaluării. Acum esti 
la 6. Ce te-ar face să ajungi 
la 7 sau la 8? 


C: Ar trebui să am mai Clienta oferă un răspuns 
multă speranţă. generic. Neutru. 


P: Mai multă speranță. Dacă 
s-ar întâmpla asta, cum ţi-ai 


da seama? 

C: Cred că aş fi mai Clienta prezintă multe 
mulțumită. Aş avea un plan obiective, unele mai distante 
să găsesc o locuință. Aş decât altele. Toate constituie 
avea o slujbă. limbaj neutru. 


P: Uau. Astea sunt o 
grămadă de lucruri ca să 
creşti cu abia un punct. 


C: (Rade.) Presupun ca asa Clienta este constienta de 
e. In parte de-asta mă simt acest proces, ceea ce 


aşa copleşită. Bine. Un 
punct în plus... ar fi dacă aş 
avea un plan referitor la 
locuinţă. 


P: Asta pare mai realist — e 
ceva ce poți să faci. 


C: De fapt, sunt într-o formă 
mai bună acum. Adică, nu e 
ideal, dar pot să stau la 
fratele meu atâta timp cât 
nu beau. Dacă găsesc o 
slujbă pot să strâng nişte 
bani şi să încep să caut o 
locuinţă. 


P: Se pare că deja ai un plan 
la care ai lucrat în mintea 
ta. Nu e nevoie decât să-l 
pui în cuvinte şi să iei 
lucrurile mai încet — ca să 
nu te arunci cu capul 
înainte. Mă întreb daca ti-ar 
fi ajutor să-l scrii. 


C: Cred că ar ajuta. O să fac 
asta în autobuz, în drum 
spre întâlnire. De fapt, cred 
că o să vorbesc despre asta 
la întâlnire pentru că aşa o 
să tin minte mai bine. 


P: Chiar ştii multe despre 


reprezintă o capacitate de 
schimbare - chiar daca inca 
vagă. 


Aici e dificil. E clar că descrie 
un plan inițial. Există referiri 
la capacități în aceste 
afirmaţii. Să zicem că e limbaj 
pro-schimbare, pentru că — 
dacă avem îndoieli — aproape 
întotdeauna e mai bine să 
considerăm că e vorba de 
limbaj pro-schimbare şi să-l 
susţinem ca atare. 


Limbaj de angajament (şi un 
plan de susținere). 


lucrurile care funcționează 
pentru tine şi despre ce 
trebuie să faci ca să sustii 


asta. 
C: (Zâmbeşte.) Da, ştiu. Limbaj pro-schimbare 
Trebuie doar să tin minte. (capacitate). 


LaDonna nu a venit la această întâlnire cu planul de a 
discuta despre modalități de recuperare în urma abuzului 
de alcool. Însă, pe parcursul interacțiunii, a devenit clar că 
acest domeniu este important pentru reuşita ei în plan 
vocational. Acesta este un exemplu de situație în care 
obiectivele se profilează treptat în cadrul dialogului dintre 
client şi practician. Discutia centrată pe abstinenta a 
devenit tema comună. În această interacțiune, LaDonna 
prezintă toate formele de limbaj ale clientului: pro- 
schimbare, anti-schimbare şi neutru. În capitolul următor 
vom discuta despre modul în care practicianul a influențat 
acest proces, dar acum este suficientă observaţia că în zece 
minute sau mai putin LaDonna a început să se gândească la 
schimbare într-o manieră diferită decât la început. 


Incercati asta! 


Dezvoltarea abilitatilor in acest domeniu porneste de la 
recunoasterea limbajului pro-schimbare, a limbajului anti- 
schimbare si a limbajului neutru. 


Exercitiul 9.1. Recunoaşterea 
limbajului anti-schimbare 


Ca practicieni suntem obişnuiţi să auzim şi să recunoaştem 
motivele clienților noştri de a nu se schimba. Acest prim 
exercițiu vă va da ocazia să folosiți acest ,muschi” bine 
antrenat. Veţi citi o transcriere a unei interacțiuni dintre un 
practician şi un client. Citiţi transcrierea şi încercați să 
identificați limbajul anti-schimbare. Subliniaţi acele cuvinte 
cu un creion colorat. Notati ce fel de limbaj anti-schimbare 
credeți că e şi motivul pentru care considerați asta, apoi 
comparati răspunsurile dvs. cu soluţia oferită. După ce 
terminati, continuaţi cu exercițiul următor. 


Exercitiul 9.2. O perspectivă nouă 


Exercitiul 9.1 reprezintă un exemplu al modului în care 
putem fi atenți la limbajul anti-schimbare. Acum ne vom 
referi la acelaşi dialog dintr-o nouă perspectivă. De data 
asta, în loc să ne concentrăm asupra motivelor clientului de 
a nu se schimba, vom căuta formulările care indică faptul că 
ia in calcul posibilitatea schimbării. Identificati limbajul pro- 
schimbare printr-o nouă privire asupra acestui material. 


Exercitiul 9.3. Exersarea perfectă ne 
perfectioneaza 


Aceasta este o sintagmă folosită în psihologia socială şi în 
formarea din coaching. Deşi practica este importantă, ce e şi 
mai important este să facem asta în situații concrete. Acest 
exercițiu ne ajută să facem aceasta prin antrenarea abilității 
de a identifica limbajul pro-schimbare într-o discuţie în care 
apar şi limbajul anti-schimbare, şi cel neutru. Veţi evalua o 
transcriere, dar de data asta veți citi un paragraf, după care 
veți sublinia formulările specifice limbajului pro-schimbare, 
dacă există. Nu vă intoarceti la paragrafele anterioare, doar 
subliniati ce „auziți”. Apoi treceţi mai departe. Această 
abordare ne aduce mai aproape (în ce priveşte „timpul de 
joc”) de situaţia reală din interacțiunea cu clienții. 


Exercitiul 9.4. Tinem ritmul 
schimbării!3 


Această tehnică de training ne ajută şi mai mult să ne 
antrenăm urechea pentru a fi mai receptivi la limbajul pro- 
schimbare şi să ne apropiem şi mai mult de lucrurile cu 
care clienții îşi doresc să îi ajutăm. Presupune să ascultăm 
nişte afirmații şi să stabilim dacă acestea includ limbaj de 
pregătire, limbaj de mobilizare sau de alt fel. Este şi o 
activitate kinestezica, dat fiind că veţi bate ritmul şi vă veți 
atinge palmele ca răspuns la diferite forme de limbaj pe care 
le auziti. Ideea e că „clienţii” pe care îi ascultăm în acest 
exercițiu ne vorbesc prin versurile unor cântece. 


13 Îi mulţumesc lui Steve Berg-Smith pentru Exerciţiile 9.4 şi 9.6. 


Exercitiul 9.5. Din interior spre 
exterior 


Scopul acestui exercițiu este să înțelegem cum sună din 
interior spre exterior limbajul pro-schimbare, anti- 
schimbare şi neutru. Din moment ce cu toții avem lucruri pe 
care trebuie să le schimbăm, avem, şi noi, experiența 
acestor tipuri de limbaj. Prin intermediul scrierii, ne vom 
rafina şi mai mult auzul pentru a identifica mai bine aceste 
tipuri de limbaj şi pentru a ne face o idee despre sursa sa 
posibilă — fie că vine de la altă persoană, de la reacțiile 
noastre interne sau de la experiențele noastre anterioare. 
Această ultimă parte va pune bazele următoarelor capitole 
pentru răspunsurile noastre la aceste tipuri diferite de 
limbaj. 


Muncă în echipă 


Pe lângă activitățile descrise mai sus, în continuare este o 
opțiune pentru o activate în echipă. 


Exercitiul 9.6. Ritmul schimbării — 
dubla doi 


Acest exercițiu este însoţit de o lista de afirmaţii ale 
clientului. Cereti-i partenerului de exerciții să citească lista 
cu voce tare. De fiecare dată când auziti un limbaj de 
pregătire (DCMN), executați nişte mişcări care imită bătaia 
din tobă; această formă de limbaj pro-schimbare este astfel 
subliniată. Limbajul de mobilizare (de exemplu, afirmații de 
angajament, de activare sau care indică realizarea de paşi), 
notat cu italice, va fi indicat prin mişcări de frecare a 
palmelor (de ex., vă lipiti mâinile ca la rugăciune şi vă frecati 
palmele circular, ca şi cum ati lustrui o perlă). Afirmațiile 
neutre — care nu sunt de pregătire sau de mobilizare - nu 
sunt însoţite de mişcări ale mâinilor, după cum nu 
gesticulăm nici la limbajul anti-schimbare sau la dezacord. 
Dacă nu sunteți de acord cu modul de interpretare a 
limbajului, opriti-va şi vorbiti despre asta cu partenerul dvs. 
Descoperiti sursa confuziei şi apoi continuaţi. Mentineti 
ritmul şi citiți pe rând. 


Alte observaţii... 


Pregătirea pentru schimbare şi pregătirea pentru tratament 
sunt concepte independente (Simpson şi Joe, 1993). Această 
diferență a fost făcută şi în cercetările noastre (Donovan, 
Rosengren, Downey, Cox şi Sloan, 2001; Downey, Rosengren 
şi Donovan, 2000). 


În conformitate cu această descoperire, unii formatori fac 
diferența între limbajul de aderare şi limbajul pro- 


schimbare. Limbajul de aderare este disponibilitatea de 
implicare în tratament ca metodă de schimbare, în timp ce 
limbajul pro-schimbare este direcționat spre 
comportamentul discutat. Utilitatea acestei diferențe poate 
sta în primul rând în (1) susținerea ideii că o anumită formă 
de tratament poate să nu fie singura metodă utilă de 
schimbare şi (2) în acordarea de atenţie sensului pe care îl 
au afirmaţiile clientului. Această diferență este în acord si 
cu afirmația lui DiClemente (2003), că orice schimbare 
intentionala este o autoschimbare, tratamentul 
reprezentând doar un segment al unui proces care a început 
înaintea întâlnirii cu practicianul şi continuă după 
încheierea tratamentului. 


Schimbarea direcției, un domeniu care uneori duce la 
confuzie, apare când un practician reflectă limbajul pro- 
schimbare neexprimat, iar clientul răspunde prin „Da” sau 
ceva asemănător: este acesta un limbaj pro-schimbare? Cel 
mai bun răspuns pare „Da, poate” şi nu ar trebui, ca 
practicieni, să ne mulțumim cu asta. Dorim ca aceste 
gânduri să fie articulate de clienți. Scopul nostru, aşadar, 
nu este de a ne opri la „da”, ci de a explora şi de a întări 
acest răspuns. 


În sfârşit, doresc să folosesc o metaforă pentru ilustrarea 
limbajului pro-schimbare. Eu locuiesc în nord-estul Statelor 
Unite şi îmi place să petrec timp în aer liber, inclusiv să mă 
duc cu cortul (şi în anii de tinereţe îmi plăceau şi călătoriile 
prelungite). În această parte a lumii plouă mult. Dacă vrei 
să faci focul aici trebuie să ştii câteva lucruri. În primul 
rând, ai nevoie de câteva lucruri: crengute, frunze uscate şi 
ace de pin uscate. Apoi trebuie să ştii unde să le cauţi. Si 
trebuie să aprinzi flacăra, care la început o să fie mică. Ca 


să o faci să crească sufli încet şi adaugi câte putin 
combustibil (crengute). Dacă pui un lemn mare sau daca 
sufli prea tare o să stingi focul. E nevoie şi de răbdare. Acest 
proces reflectă modul în care e probabil să dăm de limbajul 
pro-schimbare. În general, la început este o flacără slabă 
sub un lemn umed, nu un foc aprig (deşi n-avem de ce să ne 
plângem dacă arde deja). Trebuie să avem răbdare cu 
această flacără mică şi trebuie să ştim unde să căutăm 
materialele cu care să o susţinem. În sfârşit, trebuie să 
intretinem flacăra. N-ar avea sens să dăm vina pe flacără, că 
nu e deja un foc de tabără, şi totuşi uneori facem asta cu 
clienţii noştri. Într-adevăr, arta de a întreţine flacăra este 
subiectul pe care ne concentrăm în următoarele două 
capitole. 


EXERCITIUL 9.1. Recunoaşterea 
limbajului anti-schimbare 


În următoarele câteva pagini veți găsi un dialog între un 
practician şi un client. Citiţi transcrierea şi apoi subliniati 
ceea ce considerați că este limbaj anti-schimbare. După ce 
ati terminat sublinierea, comparati răspunsurile dvs. cu 
soluția oferită. 


E vorba despre un bărbat tânăr care a venit la tratament 
pentru susținere în urma unui diagnostic de cancer. Pe 
parcursul tratamentului a apărut preocuparea din partea 
părinților săi pentru o posibilă problemă legată de abuzul de 


substanţe. În această situație, comportamentul vizat (cel 
care ar trebui schimbat) va fi abuzul de substanțe. 


P: Dă-mi voie să reiau pe scurt lucrurile despre care am 
vorbit în ultimele câteva luni. În urmă cu opt luni ai fost 
diagnosticat cu cancer, ceea te-a speriat rău. Ai început 
chimioterapia şi, pentru o vreme, planurile tale de viata au 
fost suspendate. Însă lucrurile s-au schimbat în privința 
asta. Cancerul este în remisiune, eşti optimist şi încerci să-ți 
reiei viata. Înainte de diagnostic erai la şcoală — unde aveai 
rezultate asa si aşa —, dar ştiai destul de bine ce trebuia să 
faci ca să reusesti. Planul tău era să te întorci în toamna 
asta. Te-ai hotărât şi să stai acasă, ca să reduci costurile, 
dar asta înseamnă şi că trebuie să respecţi regulile 
părinţilor tăi, ceea ce duce la unele neînțelegeri. Mi-a scăpat 
ceva? 


C: Nu. 


P: Acum, înțeleg că una dintre preocupările părinților tăi e 
că fumezi iarbă, fapt pentru care ei ti-au impus să renunti 
la acest obicei. Vorbeşte-mi despre asta. 


C: Păi, ce vrei să ştii? 


P: Cum stau lucrurile cu iarba? Ce îi îngrijorează pe părinții 
tăi? Lucruri din astea... 


C: Păi, n-am băut şi n-am fumat iarbă până în ultimul an de 
liceu. Atunci am început să beau pe la jumătatea anului — 
ştii, ieşeam in weekenduri la petreceri cu prietenii. Apoi am 
început să fumez iarbă. La început era tot aşa — în 
weekenduri -, dar am început s-o fac în fiecare zi. Era mai 
putin riscant decât să beau şi să conduc. Curând dupa 
aceea m-am hotărât să încep să fumez mai puţin, aşa că am 
încercat să reduc din fumat. Apoi m-am hotărât să mă 
opresc de tot o vreme — am făcut asta de vreo două ori câte o 
lună sau două. Apoi am încercat să fumez doar în situații 
sociale, dar nici ideea asta n-a mers prea bine. După care 
m-am îmbolnăvit şi n-am mai făcut-o o vreme, dar acum am 
început din nou. Deci când părinții mi-au zis că pot să 
fumez iarbă o data pe săptămână, am fost putin surprins — 
dar ştiam şi că asta n-o să funcționeze pentru mine. Nu pot 
să fumez doar în situații sociale. Trebuie să mă opresc de 
tot, aşa că asta fac acum. N-am mai fumat cam de vreo 
săptămână. 


P: Ti-e destul de clar că ceva trebuie să se schimbe si, de 
fapt, ai încercat asta pe când erai la liceu. 


C: Putin după ce am terminat liceul. 


P: Şi în privința alcoolului? Cum stau lucrurile acum? 


C: Păi, intentionez să continui, dar n-o să continui de unde 
am lăsat-o cu fumatul. N-am băut niciodată aşa cum am 
fumat iarbă, adică în fiecare zi. Vreau să zic că se întâmpla 
să mergem în oraş. Şi eu lucrez la un restaurant şi 


câteodată ieşim să bem ceva şi nu văd nimic în neregulă cu 
asta. 


P: Bine. Deci ţi-e clar că trebuie să schimbi ceva în privința 
fumatului — şi mi-ar plăcea să aud mai multe despre ce te-a 
făcut să iei decizia asta. Pe de altă parte, nu eşti sigur că 
trebuie să schimbi ceva şi în privința alcoolului. 


C: Da, nu e cine ştie ce. 
P: Nu e mare lucru chestia cu alcoolul. 
C: Exact. 


P: Deci, ca să rezum lucrurile despre care am vorbit până 
acum... 


Solutie la Exercitiul 9.1 


P: Dă-mi voie să reiau pe scurt lucrurile despre care am 
vorbit în ultimele câteva luni. În urmă cu opt luni ai fost 
diagnosticat cu cancer, ceea te-a speriat rău. Ai început 
chimioterapia şi, pentru o vreme, planurile tale de viaţă 
au fost suspendate. Însă lucrurile s-au schimbat în 
privinţa asta. Cancerul este în remisiune, eşti optimist 
şi încerci să-ţi reiei viata. Înainte de diagnostic erai la 
scoala - unde aveai rezultate aşa si aşa -, dar ştiai destul 


de bine ce trebuia să faci ca să reuşeşti. Planul tău era 
să te întorci în toamna asta. Te-ai hotărât şi să stai 
acasă ca să reduci costurile, dar asta înseamnă şi că 
trebuie să respecţi regulile părinţilor tăi, ceea ce duce la 
unele neînţelegeri. Mi-a scăpat ceva? 


C: Nu. 


Comentariu: Practicianul observă unele lucruri în rezumatul 
său, dar răspunsul clientului nu e limbaj anti-schimbare. 


P: Acum, înţeleg ca una dintre preocupările părinţilor tai 
e că fumezi iarbă, fapt pentru care ei ti-au impus să 
renunti la acest obicei. Vorbeste-mi despre asta. 


C: Păi, ce vrei să ştii? 


Comentariu: Aici nu apare limbajul anti-schimbare, deşi 
există poate oarecare sfidare. 


P: Cum stau lucrurile cu iarba? Ce îi îngrijorează pe 
părinţii tăi? Lucruri din astea... 


C: Păi, n-am băut şi n-am fumat iarbă până în ultimul an 
de liceu. Atunci am început să beau pe la jumătatea 
anului - ştii, ieşeam în weekenduri la petreceri cu 
prietenii. Apoi am început să fumez iarbă. La început era 
tot aşa - în weekenduri -, dar am început s-o fac în 
fiecare zi. Era mai puţin riscant decât să beau şi să 


conduc. Curând după aceea m-am hotărât să încep să 
fumez mai puţin, aşa că am încercat să reduc din fumat. 
Apoi m-am hotărât să mă opresc de tot o vreme - am 
făcut asta de vreo două ori câte o lună sau două. Apoi 
am încercat să fumez doar în situaţii sociale, dar nici 
ideea asta n-a mers prea bine. După care m-am 
îmbolnăvit şi n-am mai făcut-o o vreme, dar acum am 
început din nou. Deci când părinţii mi-au zis că pot să 
fumez iarbă o dată pe săptămână, am fost puţin surprins 
- dar ştiam şi că asta n-o să funcţioneze pentru mine. Nu 
pot să fumez doar în situaţii sociale. Trebuie să mă 
opresc de tot, aşa că asta fac acum. N-am mai fumat 
cam de vreo săptămână. 


Comentariu: Afirmația clientului „Era mai putin riscant 
decât să beau şi să conduc” sună evident a limbaj anti- 
schimbare. Însă e la timpul trecut, aşa că, la fel ca limbajul 
pro-schimbare, deocamdată îl putem numi „limbaj neutru”. 


P: Ti-e destul de clar ca ceva trebuie să se schimbe şi, de 
fapt, ai încercat asta pe când erai la liceu. 


C: Putin după ce am terminat liceul. 


Comentariu: Nu e limbaj anti-schimbare. Clientul aduce o 
corecție factuală. 


P: Şi în privinţa alcoolului? Cum stau lucrurile acum? 


C: Păi, intentionez să continui, dar n-o să continui de 
unde am lăsat-o cu fumatul. N-am băut niciodată aşa 
cum am fumat iarbă, adică în fiecare zi. Vreau să zic că 
se întâmpla să mergem în oraş. Şi eu lucrez la un 
restaurant şi câteodată ieşim să bem ceva şi nu văd 
nimic în neregulă cu asta. 


Comentariu: Este evident că în acest domeniu nu consideră 
că există vreo problemă. Este limbaj anti-schimbare. 


P: Bine. Deci ţi-e clar că trebuie să schimbi ceva în 
privința fumatului - şi mi-ar plăcea să aud mai multe 
despre ce te-a făcut să iei decizia asta. Pe de altă parte, 
nu eşti sigur că trebuie să schimbi ceva şi în privinţa 
alcoolului. 


C: Da, nu e cine ştie ce. 


Comentariu: Clientul nu-şi schimbă atitudinea anti- 
schimbare în privința consumului de alcool. 


P: Nu e mare lucru chestia cu alcoolul. 


C: Exact. 


Comentariu: Este confirmat limbajul anti-schimbare. 


Exercitiul 9.2. O perspectivă noua 


Reluati transcrierea de la exercițiul 9.1. Cu un creion de altă 
culoare, subliniati ceea ce considerați că este limbaj pro- 
schimbare. Nu uitaţi că de obicei clientul generează limbajul 
pro-schimbare, deşi unele afirmaţii ale clinicianului - daca 
sunt preluate de client — pot de asemenea să reprezinte 
limbaj pro-schimbare. După ce ati subliniat aceste lucruri, 
comparati răspunsurile dvs. cu soluția oferită. 


După ce ati realizat această sarcină raspundeti la întrebările 
de mai jos. 


Ce ati observat când v-aţi mutat atenţia de la limbajul anti- 
schimbare la limbajul pro-schimbare? 


Care tip de „ascultare” vi s-a părut mai firesc? 


Ce vă spune asta despre următorii paşi pe care ar trebui să-i 
faceți pentru a vă rafina capacitatea de a vedea şi de auzi 
oportunitățile de schimbare? 


În sfârşit, care au fost lucrurile pe care le-aţi făcut bine la 
această temă? 


Solutie la Exercitiul 9.2 


P: Da-mi voie sa reiau pe scurt lucrurile despre care am 
vorbit in ultimele câteva luni. În urmă cu opt luni ai fost 
diagnosticat cu cancer, ceea te-a speriat rău. Ai început 
chimioterapia şi, pentru o vreme, planurile tale de viaţă 
au fost suspendate. Însă lucrurile s-au schimbat în 
privinţa asta. Cancerul este în remisiune, eşti optimist 
şi încerci să-ţi reiei viata. Înainte de diagnostic erai la 


scoala - unde aveai rezultate aşa si aşa -, dar ştiai destul 
de bine ce trebuia să faci ca să reuşeşti. Planul tău era 
să te întorci în toamna asta. Te-ai hotărât şi să stai 
acasă, ca să reduci costurile, dar asta înseamnă şi că 
trebuie să respecţi regulile părinţilor tăi, ceea ce duce la 
unele neînţelegeri. Mi-a scăpat ceva? 


C: Nu. 


Comentariu: Unele lucruri apar în acest rezumat 
practicianului, dar nu e limbaj pro-schimbare. 


P: Acum, înţeleg că una dintre preocupările părinţilor tăi 
e că fumezi iarbă, fapt pentru care ei ti-au impus să 
renunti la acest obicei. Vorbeste-mi despre asta. 


C: Păi, ce vrei să ştii? 


Comentariu: Aici nu apare niciun limbaj pro-schimbare. 


P: Cum stau lucrurile cu iarba? Ce îi îngrijorează pe 
părinţii tăi? Lucruri din astea... 


C: Păi, n-am băut şi n-am fumat iarbă până în ultimul an 
de liceu. Atunci am început să beau pe la jumătatea 
anului - ştii, ieşeam în weekenduri la petreceri cu 
prietenii. Apoi am început să fumez iarbă. La început era 
tot aşa - în weekenduri -, dar am început s-o fac în 
fiecare zi. Era mai puţin riscant decât să beau şi să 


conduc. Curând după aceea m-am hotărât să încep să 
fumez mai puţin, aşa că am încercat să reduc din fumat. 
Apoi m-am hotărât să mă opresc de tot o vreme - am 
făcut asta de vreo două ori câte o lună sau două. Apoi 
am încercat să fumez doar în situaţii sociale, dar nici 
ideea asta n-a mers prea bine. 


După care m-am îmbolnăvit şi n-am mai făcut-o o vreme, 
dar acum am început din nou. Deci când părinţii mi-au 
zis că pot să fumez iarbă o dată pe săptămână am fost 
putin surprins - dar ştiam şi că asta n-o să funcţioneze 
pentru mine. Nu pot să fumez doar în situaţii sociale. 
Trebuie să mă opresc de tot, aşa că asta fac acum. N-am 
mai fumat cam de vreo săptămână. 


Comentariu: Aici clientul vorbeşte despre schimbare la 
timpul trecut, dar apoi arată clar că există o problemă în 
prezent şi că ştie ce are de făcut şi lucrează la asta. Acesta 
este un limbaj care indică necesitatea (limbaj de pregătire), 
dar şi un limbaj de angajament şi unul de mobilizare (paşi 
activi). 


P: Ti-e destul de clar că ceva trebuie să se schimbe şi, de 
fapt, ai încercat asta pe când erai la liceu. 


C: Putin după ce am terminat liceul. 


Comentariu: Aici nu apare limbajul pro-schimbare. Clientul 
aduce o corecție factuală. 


P: Şi în privinţa alcoolului? Cum stau lucrurile acum? 


C: Păi, intentionez să continui, dar n-o să continui de 
unde am lăsat-o cu fumatul. N-am băut niciodată aşa 
cum am fumat iarbă, adică în fiecare zi. Vreau să zic că 
se întâmpla să mergem în oraş. Şi eu lucrez la un 
restaurant şi câteodată ieşim să bem ceva şi nu văd 
nimic în neregulă cu asta. 


Comentariu: Arată destul de clar că nu consideră că există o 
problemă în această privință. Aici nu apare limbajul pro- 
schimbare, ci mai degrabă tendința de a menţine starea de 
fapt. 


P: Bine. Deci ţi-e clar că trebuie să schimbi ceva în 
privința fumatului - şi mi-ar plăcea să aud mai multe 
despre ce te-a făcut să iei decizia asta. Pe de altă parte, 
nu eşti sigur că trebuie să schimbi ceva şi în privinţa 
alcoolului. 


C: Da, nu e cine ştie ce. 


Comentariu: Clientul îşi schimbă limbajul pentru a sugera 
că s-ar putea să fie mai multe lucruri la mijloc, dar nu 
suficient pentru a determina apariția limbajului pro- 
schimbare. 


P: Nu e mare lucru chestia cu alcoolul. 


C: Exact. 


Comentariu: Nici aici nu apare limbajul pro-schimbare, dar 
uşa e deschisă. 


Exercitiul 9.3. Exersarea perfectă ne 
perfectioneaza 


= 


„Exersarea perfectă ne perfectioneaza” este o sintagmă 
folosită în psihologia socială şi în formarea din coaching. 
Deşi practica este importantă, ce e şi mai important este să 
facem asta în situaţii concrete şi adecvate. În cele ce 
urmează, vom exersa identificarea limbajului pro-schimbare 
într-o discuţie în care mai apar limbajul anti-schimbare şi 
cel neutru - ideea va fi să facem asta rapid şi dintr-o 
mişcare. Citiţi paragraful şi subliniati imediat limbajul pro- 
schimbare, dacă este prezent. Nu subliniati în timp ce citiți. 
Nu va intoarceti ca să recititi. Doar subliniati ce vă amintiți 
din fiecare paragraf după ce l-aţi citit. Apoi treceti mai 
departe. După ce ati terminat, comparati ce ati subliniat cu 
soluția. Asta ne aduce mai aproape de „viața reală”, de 
situaţiile în care ascultăm clienții, notăm mental limbajul 
pro-schimbare şi nu răspundem neapărat exact în acel 
moment. 


În continuare sunt câteva informaţii despre client. Acest 
bărbat de vârstă mijlocie se întâlneşte cu un reprezentant al 
serviciului de protecție a copilului, în urma sesizării unui 
vecin. A avut loc o altercatie acasă şi şi-a lovit prietena si 


fiul. Şcoala raportase mai multe situații în care copiii aveau 
vânătăi, dar până acum nu a avut loc nicio intervenție 
formală. A fost trimis la tratament prin ordin judecătoresc şi 
acum poate avea doar interacțiuni supravegheate cu cei doi 
copii ai săi (de opt şi cinci ani), până când reprezentantul 
serviciului de protecţie a copilului consideră că ei pot 
petrece timp cu el în siguranță. Obiectivele constau în 
schimbări ale modalităţii în care gestionează conflictele din 
relația cu prietena şi copiii săi. 


P: Înţeleg că nu eşti mulțumit că trebuie să fii aici. 


C: Păi sigur. Politaii n-au ascultat versiunea mea când i-au 
chemat vecinii. Doar m-au dus la închisoare şi acum îmi zic 
că trebuie să vorbesc cu tine dacă vreau să-mi mai văd 
copiii fără un asistent social. 


P: Nimeni nu ţi-a acordat timp pentru a înțelege cum vezi tu 
situația. Mă întreb dacă am putea să ne luăm putin timp 
pentru asta. 


C: Mă rog. 


P: Ce anume te îngrijorează în relația cu prietena şi copiii 
tăi? 


C: Nu pot să-i văd decât dacă e cineva acolo. Copiii nu 
înțeleg şi zic „Tată, de ce nu poți să stai acasă?” De obicei il 
ajut pe fii-miu cu tema la matematică şi acum nu pot să fac 


asta — şi mama lor nu prea se pricepe la chestiile astea. E 
nasol. 


P: E important pentru tine să faci parte din viata lor. E ceva 
ce iti doreşti si nu poți face acum - nu aşa cum ţi-ai dori. 


C: Da, în cea mai mare parte a timpului. Câteodată sunt 
enervanti, dar in cea mai mare parte a timpului e bine. 


P: Şi partenera ta? 


C: E supărată pe mine. Zice că i-am făcut rău, dar şi ea m-a 
lovit. Zice că nu-mi pasă de ea sau de copii, şi asta nu-i 
deloc adevărat. Şi câteodată nici nu se retrage. Asta s-a 
întâmplat atunci. l-am zis să mă lase în pace. Am ieşit din 
cameră şi ea a venit după mine. M-am dus în garaj şi a venit 
după mine şi acolo. Era jenant. Auzeau vecinii. În sfârşit, m- 
am întors în casă şi i-am zis să termine. Atunci mi-a dat o 
palmă şi cred că aia a fost picătura care a umplut paharul. 
Doar am împins-o cu dosul palmei ca s-o ţin la distanţă şi 
cred că s-a dezechilibrat, fiindcă a căzut. N-am vrut să-l 
lovesc pe Danny, el pur şi simplu a venit între noi când ea 
venea din nou spre mine. Încercam să zic că-mi pare rău şi 
ea mă zgâria şi mă lovea şi nu prea ştiu ce s-a întâmplat. 


P: Se pare ca regreti modul în care s-au desfăşurat lucrurile. 
Nu aşa vrei să fie relația cu prietena ta. Vrei să te controlezi 
mai bine de-atât. 


C: Da, nu-s vreun căpcăun, cum zic ăştia. Atunci chiar am 
încercat să evit un scandal. Ea pur şi simplu nu se oprea! 


P: Nu aşa eşti tu ca persoană şi nu aşa vrei să te vadă 
ceilalți. 


C: Îmi doresc să putem să discutăm, dar ea se enervează 
prea tare. Trebuie să schimbăm ceva. 


P: Dă-mi voie să verific dacă am înțeles toate astea. Nu esti 
mulțumit că eşti aici şi în acelaşi timp nu eşti mulțumit de 
felul în care s-au desfăşurat lucrurile alaltăieri seară. Vrei 
să puteți discuta despre problemele voastre, dar uneori se 
pare că nu se poate. Atunci faci lucruri pe care le regreti. E 
clar pentru tine că trebuie să se schimbe ceva cu modul în 
care faci lucrurile. 


C: Cam aşa e. Ceva trebuie să se schimbe. 


Solutie la Exercitiul 9.3 


P: Înţeleg că nu eşti mulţumit că trebuie să fii aici. 


C: Pai sigur. Politaii n-au ascultat versiunea mea când i- 
au chemat vecinii. Doar m-au dus la închisoare şi acum 
îmi zic că trebuie să vorbesc cu tine dacă vreau să-mi 
mai văd copiii fără un asistent social. 


Comentariu: Aici nu apare limbajul pro-schimbare. 


P: Nimeni nu ţi-a acordat timp pentru a înţelege cum 
vezi tu situaţia. Mă întreb dacă am putea să ne luăm 
putin timp pentru asta? 


C: Ma rog. 


Comentariu: Practicianul cauta deschideri. Nu apare 
limbajul pro-schimbare si e evidenta nemultumirea 
clientului. 


P: Ce anume te ingrijoreaza in relatia cu prietena si 
copiii tai? 


C: Nu pot sa-i vad decat daca e cineva acolo. Copiii nu 
înţeleg şi zic „Tată, de ce nu poţi să stai acasă?” De 
obicei îl ajut pe fii-miu cu tema la matematică şi acum 
nu pot să fac asta, şi mama lor nu prea se pricepe la 
chestiile astea. E nasol. 


Comentariu: Întrebare evocativă care are scopul de a 
determina apariția limbajului pro-schimbare. Deşi spune 
clar că nu-i place situaţia, nu e evidentă legătura cu 
comportamentul care trebuie schimbat. Poate exista aici un 
început de limbaj pro-schimbare — mai ales dacă „e nasol” —, 
dar e tot o nemulțumire generică. 


P: E important pentru tine să faci parte din viaţa lor. E 
ceva ce iti doreşti şi nu poți face acum - nu aşa cum ți- 
ai dori. 


C: Da, în cea mai mare parte a timpului. Câteodată sunt 
enervanti, dar în cea mai mare parte a timpului e bine. 


Comentariu: Tot nu e limbaj pro-schimbare. Practicianul 
observă clar problemele inerente în situaţia actuală, iar 
clientul le recunoaşte, dar faptul că e nemulțumit de cum 
stau lucrurile nu implică necesitatea unei schimbări 
personale. Cu toate acestea, practicianul progresează. 


P: Şi partenera ta? 


C: E supărată pe mine. Zice că i-am făcut rău, dar şi ea 
m-a lovit. Zice că nu-mi pasă de ea sau de copii, şi asta 
nu-i deloc adevărat. Şi câteodată nici nu se retrage. Asta 
s-a întâmplat atunci. I-am zis să mă lase în pace. Am 
ieşit din cameră şi ea a venit după mine. M-am dus în 
garaj şi a venit după mine şi acolo. Era jenant. Auzeau 
vecinii. În sfârşit, m-am întors în casă şi i-am zis să 
termine. Atunci mi-a dat o palmă şi cred că aia a fost 
picătura care a umplut paharul. Doar am împins-o cu 
dosul palmei ca s-o ţin la distanţă şi cred că s-a 
dezechilibrat, fiindcă a căzut. N-am vrut să-l lovesc pe 
Danny, el pur şi simplu a venit între noi când ea venea 
din nou spre mine. Încercam să zic că-mi pare rău şi ea 
mă zgâria şi mă lovea şi nu prea ştiu ce s-a întâmplat. 


Comentariu: Din nou, e evidentă nemulțumirea fata de 
situație şi de cum s-au desfăşurat lucrurile. Tinde mai mult 
spre necesitatea schimbării (de ex., scuzele lui), dar încă nu 
apar elemente DCMN (dorință, capacitate, motivație, 
necesitate). 


P: Se pare că regreti modul în care s-au desfăşurat 
lucrurile. Nu aşa vrei să fie relaţia cu prietena ta. Vrei să 
te controlezi mai bine de-atât. 


C: Da, nu-s vreun căpcăun, cum zic ăştia. Atunci chiar 
am încercat să evit un scandal. Ea pur şi simplu nu se 
oprea! 


Comentariu: Pentru prima dată practicianul oferă o 
reflectare care implică schimbarea (dorinţa - vrea să aibă 
mai mult control), iar el o recunoaşte. 


P: Nu aşa eşti tu ca persoană şi nu aşa vrei să te vadă 
ceilalți. 


C: Îmi doresc să putem să discutăm, dar ea se enervează 
prea tare. Trebuie să schimbăm ceva. 


Comentariu: Bingo! Limbajul necesității apare clar în ultima 
frază, dorința, în prima. 


P: Dă-mi voie să verific dacă am înţeles toate astea. Nu 
eşti mulțumit că eşti aici şi în acelaşi timp nu esti 


mulțumit de felul în care s-au desfăşurat lucrurile 
alaltăieri seară. Vrei să puteţi discuta despre problemele 
voastre, dar uneori se pare că nu se poate. Atunci faci 
lucruri pe care le regreti. E clar pentru tine că trebuie să 
se schimbe ceva cu modul în care faci lucrurile. 


C: Cam aşa e. Ceva trebuie să se schimbe. 


Comentariu: Practicianul oferă un rezumat solid, congruent 
cu IM, pornind de la nemulțumirea clientului fata de 
situație, iar apoi subliniază limbajul dorinței şi necesității. 
Să observăm cum practicianul readuce schimbarea în 
atenţia clientului. Deşi clientul este de acord cu această 
afirmație, limbajul său este vag în privința a ceea ce trebuie 
să se schimbe. Nu e clar dacă trebuie să se schimbe el sau 
partenera lui. Aşadar, în timp ce afirmaţia practicianului 
„Vrei să puteți discuta despre lucruri” tine de partea de 
dorință din limbajul pro-schimbare, ultima replică („Ceva 
trebuie să se schimbe”) ar putea fi legată de planul 
necesității. Dacă nu sunteți sigur că aceasta ultimă frază 
este limbaj pro-schimbare, sunteți pe calea cea buna. Ca 
practicieni, auzim multe lucruri care pot să fie sau nu 
limbaj pro-schimbare. Important e să recunoaştem 
posibilitățile implicite în exprimare şi să revenim la acestea, 
dacă e cazul. 


Exercitiul 9.4. Tinem ritmul schimbării 


Această tehnică vă va ascuti auzul limbajului pro- 
schimbare. Presupune să ascultați afirmaţii şi să stabiliți 
dacă conțin limbaj de pregătire, de mobilizare sau de alt tip. 
Pasii sunt: 


1. Alegeţi un cântec cu versuri pe care le intelegeti (cel mai 
adesea baladele sunt cele mai potrivite). Dacă preferaţi să 
nu alegeți un cântec, vedeți mai jos alternative. (Puteţi să 
apelati la muzica pe care o ascultă copiii dvs.) 


2. Dacă există limbaj de pregătire (DCMN - dorinţă, 
capacitate, motiv sau necesitate), loviți cu degetele ca şi cum 
ati bate la tobe; puteţi să vă folosiți de o masa, de propriii 
genunchi sau de orice suprafață disponibilă. 


3. Dacă există limbaj de mobilizare (limbaj de angajament, 
activare sau realizare de paşi), lipiti-va palmele (ca la 
rugăciune) şi faceți mişcări circulare ca şi cum ati lustrui o 
perlă. 


4. Dacă afirmaţia nu e nici limbaj de pregătire, nici de 
mobilizare (limbaj neutru), stati nemiscat. 


5. După ce ati ascultat un cântec, folosiți o aplicaţie digitală, 
cum ar fi Shazam, sau căutaţi versurile pe internet şi vedeți 
dacă mişcările dvs. s-au potrivit mesajului versurilor. Aduce 
în continuare a limbaj pro-schimbare? 


Dacă nu aveți muzica pop la dispoziție, există câteva 
alternative: 


e Ascultati la radio o emisiune în care gazda dă sfaturi. 


e Înregistraţi sau uitati-va la televizor la telenovele (sau 
drame) despre conflicte relationale. 


e Dacă sunteți mai temerar, ascultați conversații in 
mijloacele de transport public (autobuze, trenuri) şi bateti la 
tobe sau frecati-va mâinile la limbajul de pregătire sau de 
mobilizare. 


Dacă aveţi dificultăți cu această activitate, apelati la un 
partener de IM şi realizați sarcina împreună. 


Exercitiul 9.5. Din interior spre exterior 


Scopul acestui exercițiu este să înțelegem cum sună din 
interior spre exterior limbajul pro-schimbare, anti- 
schimbare şi neutru. Din moment ce cu toții avem lucruri pe 
care trebuie să le schimbăm, ştim din proprie experiență 
cum sună aceste tipuri de limbaj. Aşadar, citiți următoarele 
afirmaţii, care pot aparține unui practician, dar pot fi 
formulate şi de un părinte, de un partener sau de orice altă 
persoană. „P” se referă la toate aceste posibilități (părinte, 


partener etc.). Apoi scrieți ca răspuns o afirmaţie specifică 
limbajului pro-schimbare (S), anti-schimbare (AS) şi neutru 
(N). În sfârşit, comparati răspunsurile dvs. cu cele oferite de 
noi, ca soluţie. În continuare, iată un exemplu: 


O solicitare din partea partenerului 
P: Eşti nemulțumit că ţi-am cerut să faci ceva diferit. 
S: E adevărat, dar era ceva ce şi pe mine mă preocupa. 


AS: Da. Şi nu mă forța. Eu stabilesc dacă trebuie să se 
schimbe ceva şi acum nu cred că e cazul. 


N: Nu sunt sigur ce să zic în legătură cu asta. 


Luarea în greutate fără intenție 
P: Ai luat în greutate? 
S: 


AS: 


La bibliotecă 


P: Îmi pare rău, nu poți lua cartea astăzi. Se pare că ai o 
altă carte pe care trebuia să o returnezi de trei luni. 


S: 


AS: 


Medicamente 


P: Ai senzația că trebuie să iei medicamentele astea, dar în 
acelaşi timp te îngrijorează efectele secundare. 


S: 


AS: 


Cântatul la chitară 


P: Exerciţiile chiar au adus o schimbare, dar e clar că încă 
iti vine greu să canti. 


S: 


AS: 


N: 


Practici spirituale 


P: Ai vrea să ai ceva mai mult în viata ta — ceva deasupra ta 
care iti dă rost şi un sentiment de pace. 


S: 


AS: 


Exercitii fizice 


P: Vrei să faci asta, dar nu e ceva pentru care să vrei să te 
trezeşti mai devreme. 


AS: 


Soluţii la Exercitiul 9.5 


Luarea in greutate fara intentie 
P: Ai luat in greutate? 


S: Da, din nefericire. Trebuie sa fac ceva in legatura cu 
asta. 


AS: Da, si sunt pe punctul sa renunt. 


N: (sarcastic) Mersi c-ai observat! 


La biblioteca 


P: Îmi pare rau, nu poţi lua cartea asta astăzi. Se pare ca 
ai o altă carte pe care trebuia să o returnezi de trei luni. 


S: La naiba! Credeam că m-am ocupat de asta. O s-o 
aduc înapoi - dacă nu azi, mâine. 


AS: Eşti sigur? Sunt convins c-am înapoiat-o. Mai 
verifică o dată. Cred că nu s-a înregistrat bine. 


N: Hm. Nu ştiu cum s-a întâmplat asta. 


Medicamente 


P: Ai senzaţia că trebuie să iei medicamentele astea, dar 
în acelaşi timp te îngrijorează efectele secundare. 


S: Trebuie să schimb ceva, dar mă îngrijorează efectele 
pe care medicamentele le-ar avea asupra mea. 


AS: Trebuie să schimb ceva, dar mă îngrijorează efectele 
pe care medicamentele le-ar avea asupra mea. 


N: Sincer, nici nu mai ştiu ce vreau. Totul e confuz. 


Notă: Faptul că răspunsurile S şi AS sunt aceleaşi nu este o 
greşeală. Limbajul pro-schimbare şi cel anti-schimbare pot 
apărea în aceeaşi frază. 


Cântatul la chitară 


P: Exerciţiile chiar au adus o schimbare, dar e clar că 
încă iti vine greu să canti. 


S: Dar chiar vreau să învăţ să cânt şi mai bine. Trebuie 
doar să găsesc un sistem care funcţionează pentru mine. 


AS: Uneori e greu tare şi n-am chef. 


N: Ai auzit cum cânt? O, nu. 


Practici spirituale 


P: Ai vrea să ai ceva mai mult în viata ta - ceva deasupra 
ta care îţi dă rost şi un sentiment de pace. 


S: Am senzaţia că există un gol şi vreau să îl umplu. 


AS: Dar nu-mi place religia organizată. Pur şi simplu am 
senzaţia că e prea multă ipocrizie. 


N: Nu ştiu dacă „deasupra” e cuvântul potrivit. 


Exerciţii fizice 


P: Vrei să faci asta, dar nu e ceva pentru care să vrei să 
te trezeşti mai devreme. 


S: Nu e doar ceva ce vreau să fac, e ceva ce simt că 
trebuie să fac. Adică chiar tu ai zis că m-am îngrăşat! 


AS: Exact. Când mă trezesc ar fi cel mai bine, dar nu 
vreau să mă trezesc şi mai devreme decât o fac deja. 


N: E unul din lucrurile alea pe care ştiu tot timpul că 
trebuie să le fac, dar de care nu mă apuc niciodată. 


EXERCITIUL 9.6. Ritmul schimbării - 
dubla doi 


Pentru această activitate e nevoie de un partener de 
exerciții. Mai jos e o lista de afirmaţii ale clienților despre 
comportamente legate de gestionarea diabetului. Majoritatea 
comportamentelor care îmbunătățesc starea de sănătate (de 
ex., scăderea în greutate, alimentația sănătoasă şi 
moderată, exerciţiile fizice, renunțarea la fumat, consum de 
alcool moderat sau deloc) contribuie la controlul glicemiei 
(de ex., la menţinerea glicemiei într-un interval sănătos). 
Cereti-i partenerului să citească lista cu voce tare. De fiecare 
dată când auziti un limbaj de pregătire în privința 
schimbărilor (DCMN), bateti la tobe. Această formă de limbaj 
pro-schimbare este subliniată. Limbajul de mobilizare (de 
angajament, de activare sau de realizare de paşi), care apare 


cursiv, e indicat prin mişcări de frecare a palmelor (mâinile 
sunt împreunate ca la rugăciune şi se freacă palmele cu 
mişcări circulare, ca şi cum ati lustrui o perlă). Afirmațiile 
neutre — nici de pregătire, nici de mobilizare — nu suscită 
nicio reacție; la fel, nici limbajul anti-schimbare sau 
dezacordul. Dacă nu sunteți de acord cu anumite 
interpretări legate de tipul de limbaj, opriti-va şi discutati. 
Descoperiti de unde a apărut confuzia şi apoi continuaţi. 
Citiţi şi bateti la tobe pe rand. 


Nu-mi place deloc să mi se ia sânge pentru toate analizele 
alea. 


Vreau să fiu şi eu ca toată lumea. 


Unii îşi fac griji despre cum mănânc, dar nu cred că e mare 
lucru. 


M-am săturat de toate problemele pe care mi le provoacă 
glicemia mea ridicată. 


Dacă partenera mea / partenerul meu nu m-ar mai bate la 
cap, aş mânca mai bine. 


Am scos aparatul de fitness şi am făcut sport în timp ce m-am 
uitat la televizor. 


Fac tot ce pot. 


Am slăbit un kilogram săptămâna asta. 

O să sărbătorim când slăbesc 10 kg. 

Trebuie să mănânc mai multe fructe şi legume. 
Sunt bine. 


Sunt gata să încep să-mi măsor glicemia înainte de fiecare 
masă. 


Aş vrea să mă las de fumat. 

Nu renunt la înghețată. 

Nu-mi place să-mi fac injecții în toaleta restaurantelor. 
Doctorul îmi monitorizează vederea ca să nu fac glaucom. 


Îmi amortesc mai tare picioarele şi mi-am pierdut 
sensibilitatea într-o parte a piciorului drept. 


Începând de mâine o să mă trezesc la cinci dimineaţa ca să 
fac plimbări. 


Cred că pot să mănânc mai bine; nu trebuie decât să mă 
hotărăsc s-o fac. 


Cel mai greu e să încep. După ce-am pornit mă descurc 
bine. 


Vrea să fiu un exemplu de sănătate pentru copiii mei. 


Sunt pregătit să renunţ la porții suplimentare şi să mănânc 
fructe la desert. 


Vreau să-mi fac un plan simplu de alimentaţie. 


Ştiu că am slăbit mult, dar a trebuit s-o fac. 


Mi-e bine. 


Rezultatul meu la testul de glicemie AIC e de 7,9 şi aş vrea 
să-l menţin sub 7. 


Aş vrea să fac mâncăruri mai sănătoase, dar câteodată n- 
am timp nici să gândesc. 


Ceva dulce din când în când nu e cine ştie ce. 


Nu-mi place să iau medicamente. 


Nu-mi place să fac asta, dar ştiu că trebuie să mă trezesc 
mai devreme ca să fac exerciții fizice. 


Am început să folosesc o farfurie mai mică, astfel încât să 
mănânc porții mai mici. 


Am încercat să mănânc fructe şi legume ca gustări dimineața 
şi după-amiaza. 


În momentul ăsta, fumatul e tot ce am. 


Ştiu c-ar trebui să renunţ la alcool pentru că asta m-ar 
ajuta să ţin lucrurile sub control, dar îmi place să beau o 
bere rece după o zi grea. 


Cred că ar trebui să mă plimb mai mult cu câinele seara. 


Cred că soțul meu m-ar susține. 


Ieri mi-am verificat glicemia de patru ori. 


Aseară am băut cinci beri şi m-am uitat la un film. 


O viaţă ai! 


Sunt dispus să-mi fac programare la doctor. 


Cred că pur şi simplu îmi place să mă uit la televizor. 
Îmi place brânza neprocesată. 
Săptămâna trecută am fost la sală de trei ori. 


Le-am spus prietenilor mei că nu e treaba lor cât mănânc 
eu. 


Sunt pregătit să mă apuc iar de alergat. 
Mi-ar plăcea să fac mai des curat în casă. 
Pare atât de inutil să încerc să fac schimbări acum. 


De-abia aştept să crească copiii ca să pot să mă concentrez 
pe starea mea de sănătate. 


Chiar dacă partenerul meu n-o să facă asta, eu am început 
să-mi pun porții mai mici. 


Ştiu cum să slabesc, dar e greu să mă mențin. 


Deci am creat un program pentru mese şi e mult mai uşor să 
mănânc corect. 


Uneori mi se pare că nu e posibil, dar apoi mă opresc şi îmi 
spun că pot să mănânc un pic mai sănătos. 


Mâine e ziua în care încep să alerg. 


Ajutor! 


Capitolul 10. Evocarea motivatiei 


Introducere 


Să revenim la LaDonna şi la dialogul din Capitolul 9, dar de 
data asta să ne mutăm atenţia asupra lucrurilor pe care le 
face consilierul. Pentru a relua, să ne amintim că ea stătea 
cu mâinile încrucişate şi, încruntată, a inspirat profund. 
Apoi a expirat şi mâinile i s-au relaxat, alunecându-i în 
poală. Ochii i s-au umezit şi a răspuns încet: 


— Nu, nu m-am mai gândit de atunci să-mi fac rău, dar nici 
nu prea e nimic care să mă facă să nu beau - în afară de 
fratele meu, care o să mă dea afară dacă mă reapuc. 


Practicianul rămâne tăcut, iar ea continuă: 


— Am pierdut aproape orice altceva. Aşa că nu ştiu de ce 
continui. 


— Nu ştii de ce o faci, dar o faci. 


— E greu - adică foarte greu -, dar continui tratamentul si 
mă duc la întâlnirile de grup. Nimic nu pare să fie mai bine. 


— Se pare că eşti foarte implicată. Vreau să spun că e de 
înțeles să faci toate astea când ai lucruri de pierdut, dar în 
momentul ăsta nu prea mai e nimic de pierdut şi totuşi tu 
continui — chiar dacă unele parti din tine ar vrea să renunțe. 


— Presupun că e adevărat. Nu prea m-am gândit aşa. 


— Nu ai văzut puterea şi implicarea ta. 


— Nu, nu chiar, dar... 


— Dar... 


— Păi, n-am mai băut deloc de trei ani. 


— Deci poţi sa te abtii. 


— Da, cred că da, dar tot nu mă simt cum ar trebui... dacă 
înţelegi ce vreau să zic. 


— Ai vrea să te întorci acolo, dar nu eşti sigură dacă poți 
acum. 


— Păi, cred că pot, dar vreau doar să mă simt mai bine şi 
nu pot. 


— Cel putin nu încă. 
— Curând, sper. 


— Da, curând. Lasă-mă să verific dacă am înțeles. E dificil 
să găseşti motive exterioare pentru a nu mai bea, însă par 
să existe motive interioare fiindcă nu cedezi — chiar daca 
pare foarte greu. Ai vrea să te simți mai bine şi ştii că poți, 
doar că acum nu eşti sigură cum să ajungi acolo. Eşti pe o 
pantă alunecoasă, dar continui să urci. 


LaDonna a incuviintat din cap. 


Dupa cum stim din capitolul anterior, LaDonna doreste sa 
revina la munca, dar exista mai multe obstacole serioase, pe 
langa istoricul ei de dependenta de alcool. Scopul interviului 
este examinarea şi documentarea dizabilitatilor ei, însă in 
acest dialog ies la iveală probleme de motivaţie. Întrebarea 
este: cum au ajuns acestea în prim-plan? Răspunsul stă în 
ceea ce a făcut practicianul. 


O privire în profunzime 


În Capitolul 9 ne-am concentrat asupra recunoaşterii 
diferitelor forme ale limbajului clientului şi asupra 
observării modului în care pot duce la rezultate diferite. 
Aspectele directionale şi intentionale ale IM îşi au rădăcinile 
în această diferenţiere şi apoi în răspunsurile noastre. 


Am văzut in acest exemplu cum aspectul directional intră în 
acțiune. Răspunsurile practicianului sunt o încercare de a 
scoate le iveală forța care o făcea să nu cedeze. Şi clientul, şi 
practicianul aveau acelaşi scop: să o ajute să nu mai 
consume alcool. Iniţial, presupunerile practicianului au 
determinat caracterul interacțiunii. Însă ea le-a confirmat şi 
le-a extins — chiar daca putin - pe măsură ce dialogul a 
continuat. A început să facă afirmaţii în direcția schimbării. 
La final, posibilitatea schimbării şi capacitatea ei pentru 
asta erau în prim-plan. 


Provocarea limbajului pro-schimbare 


Abilitatile OARS au jucat un rol esenţial în aceasta 
interacțiune. După cum e evident în cazul lui LaDonna, 
acest proces poate include presupuneri referitoare la 
lucrurile care stau la baza a ceea ce clienta a spus sau a 
făcut, dar rămâne în esență un proces de observare a 
lucrurilor care îi aparțin clientei. Cu alte cuvinte, 
practicienii nu inoculează motivaţia, ci o extrag din ceea ce 


clientul spune sau face, iar apoi o expun astfel încât clientul 
să o poată vedea clar. Pentru asta este necesar ca 
practicienii să fie foarte atenţi la ceea ce clientul spune şi nu 
spune, să caute indiciile lucrurilor care sunt importante 
pentru client şi să răspundă la unele lucruri, iar la altele 
nu. E ca şi cum ar căuta în mijlocul pădurii o flacără slabă 
pe care să o întrețină. Sau, dacă revenim la metafora râului, 
e ca şi cum ghidul s-ar uita pe hartă şi ar alege căile pe care 
e cel mai probabil să fim în siguranță. 


E important să observăm că limbajul pro-schimbare poate 
apărea pur şi simplu pentru că practicienii au creat un 
spaţiu de siguranță şi un mediu de susținere. În unele 
cazuri e de ajuns să-i permitem clientului să scoată la iveală 
flacăra care deja arde înăuntru. Mai adesea e necesar un 
efort intentional din partea practicianului. 


În predarea IM, limbajului formatorilor se schimbă pentru a 
sublinia acest efort intentional, în speţă pentru a atrage 
atenția asupra limbajului clientului şi asupra 
directionalitatii răspunsurilor practicianului. Formatorii 
schimbă acronimul OARS in EARS! in punctul in care 
ajungem la procesul de evocare. Întrebările deschise au 
acum scopul evocării limbajului pro-schimbare şi solicitării 
de exemple care ilustrează elementele schimbării. De unde 
»E”-ul din EARS (evocare, aprecieri, reflectare, sumarizare). 
Ca parte a acestei modificări, formatorii observă că, adesea, 
afirmațiile nu mai sunt axate pe aspectele pozitive si pe 
capacităţile generale, ci pe cele specifice schimbării pe care 
clientul intenţionează să o facă. În mod similar, reflectările 


14 Oars = vâsle; ears = urechi. (N.t.) 


sunt centrate fie pe elementele schimbării pe care le auzim, 
fie pe posibilitățile de schimbare care apar în afirmaţiile 
clientului. Rezumatele sunt mai precise şi devin mai 
selective când ne ocupăm de elementele care susțin 
schimbarea dorită de client. 


Când lucrăm cu abilitățile EARS, limbajul pro-schimbare 
poate apărea spontan. Într-adevăr, uneori poate ieşi la 
suprafaţă destul de repede. Însă uneori abilitățile EARS nu 
ajung pentru determinarea apariției acestui material. Atunci 
ne folosim de alte strategii pentru provocarea limbajului pro- 
schimbare. În primul rând, ne vom ocupa de întrebările 
evocative şi de exemplificările pe care le aduc. 


Întrebări evocative 


Întrebările evocative solicită direct limbajul pro-schimbare 
din partea clientului. In continuare sunt câteva exemple de 
întrebări evocative: 


„Cum anume te preocupă asta?” 


„Dacă te-ai hotări să faci o schimbare, ce te-ar face să crezi 
că o poţi pune în aplicare?” 


„Cum anume ai vrea ca lucrurile să stea altfel?” 


„Cum ar fi mai bine dacă te-ai schimba?” 


Aceste întrebări sunt de natură să-l îndrepte pe client spre o 
anumită formă de limbaj pro-schimbare. După cum poate v- 
ati dat deja seama, o anumită formă de întrebare evocativa 
este o întrebare-cheie. Această întrebare solicită direct un 
limbaj de angajament. 


„Deci, date fiind toate astea, ce crezi că vei face în 
continuare?” 


„Care e următorul pas?” 


„Ce anume o să faci acum?” 


Această concepţie referitoare la întrebările-cheie a evoluat, 
astfel încât practicienii nu mai consideră că e nevoie de o 
unică întrebare, ci cred că e necesară o serie de întrebări 
puse adesea într-un interval mai lung. Într-adevăr, 
angajamentul nu e ceva ce se stabileşte o dată şi apoi e 
menținut fără niciun alt efort, ci trebuie repetat şi susținut. 
Oricine a ținut vreodată un regim cunoaşte acest adevăr 
esențial: trebuie să ne reafirmăm constant angajamentul. 


Exemplificarea 


Când exemplificarea este în prim-plan, practicienii le cer 

clienților mostre de situații care ilustrează limbajul lor pro- 
schimbare. Cu alte cuvinte, clientul a făcut deja o afirmaţie 
pro-schimbare, iar practicianul îi cere să ofere un exemplu: 


„Povesteşte-mi despre o situație recentă în care ai cheltuit 
pe jocuri de noroc bani de care aveai nevoie pentru altceva”. 


„Cum anume arată lucrurile când te enervezi prea tare pe 
copiii tăi? Descrie-mi o situație în care s-a întâmplat asta”. 


„Ai spus că lucrurile stăteau mai bine atunci. Povesteşte-mi 
despre o perioadă în care te intelegeai mai bine cu el. Ce 
anume se întâmpla?” 


Scopul exemplificării este de a-l face pe client să reliefeze 
cum anume era o anumită situaţie. Aceasta este apoi 
comparată fie cu felul în care stau lucrurile acum, fie cu 
valorile de bază care indică modul în care clientul şi-ar dori 
să stea lucrurile. Uneori este nevoie ca aceste legături să fie 
făcute de practician, dar şi mai bine ar fi ca aceste 
conexiuni să fie realizate de client. 


Folosirea extremelor 


Această abordare identifică (1) cele mai rele consecinţe dacă 
comportamentul rămâne neschimbat şi (2) cele mai mari 
beneficii pe care le-ar aduce schimbarea. Discutia despre 
cea mai rea posibilitate face mai simplu dialogul despre 
consecințele mai putin severe: 


»Ce te ingrijoreaza cel mai tare?” 


„Care e cel mai rău lucru care se poate întâmpla?” 


Acelaşi lucru e adevărat şi pentru situația inversă: 


»Ce-ti doreşti cel mai mult?” 


„Cum ar arăta rezultatul perfect?” 


Scopul constă în identificarea parametrilor relevanti pentru 
client şi apoi în explorarea elementelor mai putin extreme. E 
ca şi cum am pune în cuvinte cele mai rele consecințe şi 
apoi am recunoaşte că s-ar putea să nu se întâmple, ceea ce 
îi permite clientului să identifice lucrurile imediate, care s-ar 
putea întâmpla şi care sunt mai importante acum. Invers, 
deşi beneficiile ultime pot părea foarte îndepărtate, 
clientului i se poate părea mai probabil să ajungă la 
recompense mai uşor de atins. 


Privirea înapoi 


Această tehnică îi cere clientului să-şi amintească cum 
stăteau lucrurile înainte să apară problemele sau într-o 
perioadă mai buna. Practicianul — sau, şi mai bine, clientul 
— compară apoi aceste descrieri cu situația din prezent. 


„Îți aminteşti o perioadă în care lucrurile mergeau bine?” Ce 
s-a schimbat?” 


„Care sunt diferențele între LaDonna cea de acum 10 [sau 
20] de ani şi LaDonna cea din prezent?” 


»Ce-ti doreai să fii sau să faci după ce vei fi terminat liceul?” 


„Cum iti imaginai când erai mică că o să fie viata ta?” 


Când erau copii, clienţii tăi nu sperau să ajungă dependenți 
de droguri sau să rămână fără adăpost sau să ajungă la 
închisoare sau să nu-şi poată găsi o slujbă sau să fie obezi 
sau anxioşi sau să aibă probleme de sănătate. Aveau vise şi 
aspirații; reconstruirea legăturilor cu acestea poate fi de 
ajutor pentru reconectarea clienților la propriile valori, 
pentru susținerea speranței în viitor şi pentru redefinirea 
scopurilor. Privirea înapoi poate provoca toate cele patru 
forme ale limbajului de pregătire. 


Privirea înainte 


Prin opoziție cu privirea înapoi, această tehnică îi cere 
clientului să spună cum s-ar putea desfăşura lucrurile în 
viitor. Ne putem axa fie pe modul în care vor sta lucrurile 
dacă nu se face nicio schimbare, fie pe modul în care ar sta 
lucrurile dacă schimbările ar fi puse în practică. 


„Dacă nu se schimbă nimic, ce crezi că o să se întâmple în 
următorii cinci ani? Dacă te-ai hotări să te schimbi, cum ar 
fi?” 


„Care sunt speranţele tale în privinţa viitorului apropiat?” 


„Cum ţi-ai dori să fie lucrurile?” 


„Cum anume ai vrea ca să arate lucrurile pe care vrei să le 
schimbi?” 


Folosirea limbajului specific „privirii înainte” poate fi de 
mare ajutor în situațiile în care clientul recunoaşte existența 
unor aspecte îngrijorătoare, dar nu le consideră 
semnificative. Tonul este foarte important pentru acest tip 
de întrebare. Practicianul nu are de unde să ştie ce se va 
întâmpla, dar este curios să afle cum vede clientul 


desfăşurarea lucrurilor. E evident că aceste serii de întrebări 
se suprapun celor evocative discutate anterior. 


În prima parte a cărții am vorbit despre o activitate numită 
„crearea unei cronologii a viitorului”, care se desfăşoară pe 
baza acestei strategii. Le cere clienților să construiască o 
viziune a viitorului care include schimbarea imaginată de ei 
şi elementele implicate. Aduce în proces indicatori specifici, 
ceea ce-i permite clientului să construiască o viziune mai 
clară a modului în care ar putea arăta viitorul. Pentru mine 
înseamnă că transformă visele ca lucrurile să stea altfel în 
obiective specifice, ceea ce alții au observat de mult că e un 
pas important pentru atingerea unor bune rezultate (Doran, 
1981). 


Explorarea obiectivelor 


Explorează modul în care comportamentul pus în discuție 
se potriveşte valorilor şi obiectivelor pe care clientul le 
pretuieste cel mai mult. De exemplu, poți întreba: 


„Care sunt lucrurile pe care le consideri cele mai 
importante? Cum se încadrează aici faptul că tu consumi 
alcool?” 


„Ce fel de persoană [părinte] vrei să fii?” 


„Care e genul de lucruri pe care vrei să le realizezi in viata?” 


După cum am observat în Capitolul 6, Miller a dezvoltat o 
activitate de sortare de cartonase, pe baza exerciţiului de 
alegere a cartonaselor de valori (Rokeach, 1973, 1979). 
Activitatea e disponibilă pe site-ul MINT 
(www.motivationalinterviewing.org) şi le cere clienților să se 
uite la o serie de cartonase pe care sunt tipărite diferite 
valori. Clienţii ordonează apoi aceste valori în diferite 
categorii de priorități. După ce au stabilit care sunt primele 
trei-cinci valori în ordinea importanței, clinicianul 
explorează modul în care acestea se integrează in viata lor, 
inclusiv în relaţia lor cu comportamentul discutat. În cadrul 
proiectelor de cercetare de la Universitatea din Washington 
am folosit o variație a acestei activități de sortare a 
cartonaşelor în cazul persoanelor fără adăpost care 
consumau cocaină şi a persoanelor dependente de opiacee 
care urmau să treacă la un tratament de substituție. Din 
nou, atitudinea de curiozitate fata de valorile clienților, 
esențială în acest proces, deschide o cale de explorare care 
altfel n-ar apărea. De exemplu, în cercetările asupra 
consumatorilor de cocaină, un număr semnificativ de 
persoane pun „împăcarea cu Dumnezeu” printre primele 
cinci valori. Pentru aceşti indivizi, explorarea spiritualității 
era adesea o metodă foarte eficientă de provocare a 
limbajului pro-schimbare. 


Feedback de evaluare 


Multe proiecte de cercetare referitoare la IM au inclus 
tehnica feedbackului personalizat — adică acel feedback 
oferit participanţilor pe baza evaluărilor normative sau 
specifice ale obiectivelor, valorilor si perceptiilor clienţilor. 
Scopul este oferirea de informaţii personalizate — nu de grup 
— şi interpretarea sensului acestora de către persoana in 
cauză. De exemplu, normele pot fi utilizate pentru a indica 
nivelul de consum de alcool al unei persoane în comparație 
cu alti oameni. În continuare sunt câteva alte exemple: 


„Activitatea ta sexuală te plasează într-un nivel de risc 
moderat spre mare pentru infectarea cu HIV ca urmare a 
practicilor tale de protecţie. Cum sună asta pentru tine?” 


„Testele arată că creierul tău are dificultăți de procesare 
eficientă a informaţiei. Se pare că va fi greu pentru tine să 
treci uşor de la un mod de gândire la altul, aşa că s-ar putea 
să fie dificile pentru tine activităţile care iti cer să faci mai 
multe lucruri în acelaşi timp. Cum se potriveşte asta cu 
lucrurile pe care le ştii despre tine?” 


„Ai spus că independenţa în ce priveşte deciziile e 
importantă pentru tine şi că importante sunt şi legăturile 
sociale. Vorbeşte-mi despre modul în care împaci aceste 
două aspecte în viața ta.” 


Majoritatea agențiilor de consiliere psihologică şi asistență 
socială strâng, prin formularele lor, o serie de informaţii care 
pot constitui o resursă foarte utilă pentru conturarea unui 


feedback. Poate fi de ajutor ca aceste informaţii să fie 
trecute pe o foaie pe care clientul să o ia acasă, dar nu e 
ceva necesar pentru procesul de oferire de feedback. 
Normele pot de asemenea să fie de ajutor, dar, din nou, 
informațiile trebuie să aibă legătură cu situația specifică a 
clientului. De exemplu: „În medie, consumi cam 28 de 
băuturi obişnuite pe săptămână. Acest număr este putin 
mai mare decât media de 23 de băuturi pe care le consumă 
femeile care participă la acest program”. Acest tip de 
informatie normativa poate fi disponibil prin agenția dvs. 
Invers, acest comportament poate fi comparat şi cu media 
naţională (de ex., „96% dintre şoferii din statul Washington 
au zero amenzi de circulație pe an”). Mediile referitoare la 
consumul de droguri şi alcool din SUA sunt disponibile prin 
anchetele realizate de agenţiile centrale, cum ar fi 
Departamentul pentru Abuz de Substanțe si Servicii de 
Sănătate Mentala (SAMHSA), Institutul National pentru 
Probleme de Abuz de Droguri (NIDA) sau Institutul National 
pentru Probleme de Abuz de Alcool si Alcoolism (NIAAA). 


Scopul oferirii acestui feedback este de a pune in fata 
clientului informatii importante si uneori discrepante. Nu e 
neobisnuit ca dezacordul sa se amplifice in aceasta situatie, 
ceea ce se încadrează in problema ,,predispozitiei defensive” 
identificata de Leffingwell et al. (2006) (vezi Capitolul 5). 
Miller, Yahne si Tonigan (2003) expun de asemenea 
informatii care sustin aceasta observatie. Exista tentatia, 
atunci cand clientii spun ca nu se poate ca aceste informatii 
sa fie adevarate, de a pune la indoiala corectitudinea 
argumentului. In loc de contraargumente, cel mai bun 
răspuns va fi să revenim la ascultarea reflexiva. Scopul este 
ca semnificația şi legăturile să fie identificate de clienți. Din 
nou clienții — nu practicienii — sunt cei care trebuie să aducă 


argumentul în favoarea schimbării. Aceasta înseamnă că, în 
cele din urmă, clienţii decid importanţa şi semnificația 
informațiilor. 


În sfârşit, e important să nu uităm că feedbackul este un 
instrument de provocare a limbajului pro-schimbare. 
Feedbackul nu e IM, şi nici nu e necesar ca o şedinţă să fie 
în spiritul IM. Este pur şi simplu o unealtă din trusa 
practicianului IM. 


Măsurarea disponibilitatii de acţiune 


Această metodă combină o evaluare a disponibilitatii cu 
tehnici al căror scop este provocarea limbajului pro- 
schimbare. După întrebările inițiale necesare pentru 
evaluare (vezi mai jos), la care clientul oferă un răspuns, 
clinicianul caută motivele acelui răspuns şi apoi întreabă de 
ce nu a fost selectată o valoare mai mică. Întrebările pot fi 
despre aspecte care tin de importanţă, încredere si 
disponibilitate; eu de obicei pun doar primele două 
întrebări, dat fiind că răspunsurile la acestea oferă 
informații semnificative despre disponibilitate şi fac 
redundante următoarele întrebări. Forma întrebărilor este 
importantă: 


„Pe o scală de la 1 la 10, cat de încrezător eşti - dacă ai 
hotărî să te schimbi — că ai putea să te schimbi? 1 înseamnă 


că nu eşti deloc încrezător, iar 10 înseamnă că eşti extrem 
de încrezător.” 


„De ce ai spus 6, şi nu 3?” 
„De ce ar fi nevoie ca să ajungi de la 6 la 7?” 


Adesea, când învaţă să folosească întrebări bazate pe scale, 
specialiştii trec prea repede la întrebările următoare. De 
fapt, aceste explorări, şi nu valorile concrete din răspunsul 
la întrebarea inițială, sunt elementele esențiale din acest 
proces. Să observăm şi relația dintre cifrele oferite în 
întrebări. Întrebarea „de ce 6, şi nu 3” foloseşte un nivel 
moderat de discrepanta pentru a provoca limbajul pro- 
schimbare. Ştiu din experiență că discrepantele mai mari 
(de ex., de ce 6 şi nu 1?) pot fi deconcertante pentru clienți, 
deşi nu am date empirice pentru asta. Poate mai important 
este aspectul referitor la paşii următori din întrebarea „De ce 
ar fi nevoie ca să ajungi de la 6 la 7?” Această focalizare 
permite identificarea unor paşi concreti, realizabili. 
Practicienii trebuie să fie pregătiți să asculte atenți, într-un 
mod reflexiv, şi să exploreze răspunsurile. Ambele întrebări 
pot provoca limbajul pro-schimbare. 


Explorarea valorilor şi comportamentelor 


În tranziția de la implicare la focalizare am observat că 
obținerea informațiilor despre valori ne poate ajuta destul de 
mult la descoperirea lucrurilor care contează pentru client. 


Acest proces poate evoca şi motivații puternice, fiind astfel o 
sursă importantă pentru limbajul pro-schimbare. Deşi s-ar 
putea să nu fie necesar sau recomandabil să punem 
întrebări de evocare la începutul procesului de implicare, o 
facem intenționat în acest proces. Ca să ne reamintim, mai 
jos sunt paşii despre care am discutat deja: 


1. Identificati cele mai importante valori. 


2. Intrebati clientul despre semnificația fiecărei valori. 


Următorul pas este să întrebăm clienții în ce moduri reuşesc 
în prezent să pună în aplicare fiecare dintre aceste valori; 
ascultați empatic şi cereti exemplificări în acest sens. (Acest 
pas suscită enunturi de autoapreciere şi-i oferă terapeutului 
ocazia de a oferi la rândul său aprecieri.) În continuare, 
intrebati-va clienţii în ce moduri nu pun în aplicare, în 
prezent, aceste valori pe cât şi-ar dori. Răspunsurile la 
aceste întrebări duc în general la evidenţierea unor 
discrepanțe şi-l fac pe client să folosească limbajul pro- 
schimbare, în termeni generali. Tolerarea discrepantelor 
presupune un nivel mare de încredere din partea clientului 
şi are potențialul de a-l face pe client să se simtă mai rău, 
cel putin temporar — ceea ce constituie motivul pentru care 
am amânat până în acest punct să vorbim despre asta. 


În sfârşit, intrebati-va clienţii în ce mod acel comportament 
specific se încadrează în contextul valorilor lor (sau ce efecte 
are acel comportament asupra capacităţii lor de a pune în 


aplicare acele valori). Dacă clienții nu descriu spontan 
niciun conflict dintre valori şi comportament, intrebati-i 
explicit despre astfel de conflicte şi tensiuni. Intrebati-va 
clienţii ce ar trebui să facă sau să schimbe pentru a pune în 
mai mare măsură în aplicare aceste valori. 


Această activitate le permite clienţilor să exploreze modurile 
în care comportamentele din prezent se încadrează în 
contextul valorilor lor semnificative. Ca de obicei, 
practicienii adoptă o atitudine nonjudicativă, în timp ce 
clientul explorează sensul şi implicațiile comportamentului. 
Uneori, acest exercițiu poate pune în relief faptul că un 
comportament „problematic” se află foarte jos în lista de 
valori importante ale persoanei, aşadar schimbarea este 
improbabilă. Pur şi simplu nu e la fel de importantă ca alte 
valori. În schimb, este cât se poate de reală posibilitatea 
apariției ruşinii. Dacă permitem ruşinii să vină în prim-plan, 
s-ar putea ca persoana să nu mai poată să-şi schimbe 
comportamentele. Din nou, obiectivul este schimbarea, aşa 
că pe asta se va concentra practicianul. 


În sfârşit, Wagner şi Ingersoll (comunicare personală, 3 
iunie 2016) sugerează o variaţie a acestei tehnici care pare 
destul de utilă. Concret, ei sugerează să întrebăm clienții 
cum anume i-ar putea ajuta această valoare să-şi 
îndeplinească scopurile pe care şi le-au propus. Această 
legătură explicită poate determina implicarea valorii sau 
valorilor în toate eforturile ulterioare de schimbare. De 
exemplu, schimbarea tehnicilor de parenting nu e centrată 
pe cele mai eficiente lucruri, ci e mai degrabă o expresie a 
valorizării faptului de a fi un bun părinte pentru propriii 
copii. Acest tip de comportament bazat pe valori poate avea 


un efect mai puternic în privința susținerii efortului de 
schimbare decât o simplă analiză a costurilor şi beneficiilor. 


Pentru a rezuma, există numeroase modalități de provocare 
a limbajului pro-schimbare. În prezent nu există informaţii 
care să susțină că o anumită modalitate ar fi mai eficientă 
decât o alta. Cu toate astea, există informații care indică 
faptul că încercarea practicienilor de a provoca acest tip de 
limbaj este importantă pentru apariția acestuia (Barnett, 
Spruijt-Metz et al., 2014; Glynn şi Moyers, 2010). În privinţa 
integrării acestor metode în practica noastră, o abordare 
constă în familiarizarea cu mai multe metode şi apoi 
alegerea celei mai potrivite pentru situaţia specifică a 
fiecărui client. Invers, pentru cadrul dvs., poate fi dezvoltată 
o metodă standard care încorporează elemente care duc în 
general la limbajul pro-schimbare (de ex., sortarea valorilor 
sau oferirea de feedback). E important să ştim care sunt 
procesele. Deşi oferirea de feedback şi activitățile de sortare 
a valorilor pot avea loc la începutul procesului terapeutic, 
putem alege să ne concentrăm mai degrabă pe implicare şi 
focalizare, şi abia apoi pe evocare, în contextul acestor 
activități. Adică limbajul pro-schimbare devine un produs 
secundar al acestor intervenții — şi rămâne important pentru 
că prezice menţinerea acestui tip de limbaj (Houck et al., 
2015) —, dar în acest punct nu reprezintă obiectivul principal 
al intervenţiei. În orice caz, e important să fim atenţi la 
modul în care ne răspunde clientul şi să folosim bine- 
venitele abilități OARS. 


Test - verificati-va cunoştinţele 


Adevărat sau fals: 


1. _A_F_ Răspunsurile practicianului sunt importante 
pentru apariția limbajului pro-schimbare. 


2. _A_F_ Practicienii trebuie să aibă scopul de a inocula 
motivația pentru schimbare. 


3._A_F_ Când auzi limbajul pro-schimbare, e important 
să-l imbogatesti prin reflectare intensă şi imediată. 


4. _A_F_ Crearea unui mediu sigur, suportiv, poate fi 
suficientă pentru a-i face pe clienţi să vorbească mai mult 
despre schimbare. 


5._A_F_ Conform acestui capitol, unul dintre modurile de 
provocare a limbajului pro-schimbare constă în a 
argumenta că clientul nu poate să nu se schimbe. 


6._A_F_ Dacă auzi limbajul dorinței, capacităţii şi 
necesității schimbării, trebuie să încerci să aduci la 
suprafață motivaţia pentru schimbare, înainte de a avansa 
în procesul schimbării. 


7._A_F_Abilităţile EARS reprezintă o bună metodă de 
întărire şi provocare a limbajului pro-schimbare. 


8. _A_F_ Trebuie să ai la dispoziție date normative pentru 
ca feedbackul oferit să fie util. 


9._A_F_ Clienţii au nevoie de expertiza noastră pentru a 
înțelege ce relevanță poate avea feedbackul pentru ei. 


10._A_F_ Întrebările de aprofundare şi ascultarea 
reflexivă sunt elemente esenţiale în cazul întrebărilor care 
includ scale de evaluare a disponibilitatii pentru schimbare. 


Răspunsuri 


1._A_ Da. Acesta este cadrul de bază al capitolului. Ce 
facem ca practicieni influențează modul în care apare 
limbajul pro-schimbare. Este un lucru pe care şi cercetările 
îl demonstrează direct. 


2. _F _ Acesta este un aspect important, aşa ca, daca nu e 
clar, puteţi reciti prezentarea strategiilor de provocare a 
limbajului schimbării. Motivația îi aparține clientului. Noi 
nu o inoculăm, ci ajutăm clientul să aducă în prim-plan 
lucruri care îi aparțin. 


3. _F_Eo întrebare-capcană. E adevărat, noi vrem să 
ascultăm şi să-i atragem atenţia clientului asupra acestui 
limbaj. În acelaşi timp, natura răspunsurilor noastre este 
chiar deosebit de importantă. Afirmațiile axate pe schimbare 
nu e neapărat să fie oferite imediat ce auzim un discurs pro- 


schimbare — sunt momente în care e mai bine să continuăm 
să ascultăm. Modul în care actionam va fi influențat şi tipul 
de proces în care ne regăsim. De asemenea, când 
răspundem, e important să o facem într-o manieră 
congruentă intensității afirmației. E ca şi cum am sufla încet 
în acea mică flacără pe care vrem s-o intretinem. Daca 
suflăm prea tare s-ar putea să o stingem. În contextul clinic, 
dacă vom aduce prea repede vorba de schimbare, clienții pot 
retrage afirmația sau pot trece chiar la un limbaj anti- 
schimbare. 


4. _A _ Uneori, simplul fapt de a crea situații în care clienţii 
nu trebuie să se apere are efectul de a-i încuraja să 
exploreze spontan cealaltă fateta a monedei. Astfel, o buna 
ascultare poate provoca apariția limbajului pro-schimbare. 
Exemplul lui LaDonna de la începutul acestui capitol 
ilustrează acest fapt. 


5. _ F_ In Capitolul 11 vom observa că susținerea poziţiei 
negative poate provoca apariția limbajului pro-schimbare — 
ceea ce e diferit de argumentarea faptului că clientul este 
incapabil să se schimbe. Argumentarea — indiferent de 
direcția urmată de practician — nu este un comportament 
congruent cu IM. Implică şi riscul manipulării - cum ar fi 
folosirea „psihologiei inverse” pentru a convinge pe cineva să 
facă ce vreți. După cum vom vedea în următorul capitol, 
când susține poziția negativă, practicianul doar spune ca 
poate nu e momentul, locul sau abordarea potrivită prin 
care se poate înfăptui schimbarea. Atitudinea este de 
deschidere şi curiozitate, nu de manipulare. 


6. _ F _ Nu există date care să sugereze că toate sau 
majoritatea tipurilor de limbaj de pregătire trebuie să apară 
înainte de realizarea schimbărilor. Ce e clar e că frecvența şi 
intensitatea mai mare a limbajului pro-schimbare prezice 
schimbarea. Alegerea modului în care procedăm în 
continuare este determinată de situaţia clientului, nu de o 
abordare rigidă. Cu alte cuvinte, dacă pare să fie momentul 
potrivit pentru o întrebare-cheie, atunci acesta este pasul 
corect. O aşteptare prea îndelungată poate să-l facă pe 
practician să rămână în urma disponibilitatii de schimbare 
a clientului — un loc arareori optim pentru un ghid. 


7. _A_ Aplicarea abilităților EARS este adesea foarte 
eficientă pentru provocarea apariției limbajului schimbării. 
Insă e important să dispunem şi de alte abilități. 


8. _ F _ Feedbackul normativ poate fi de ajutor, dar nue 
necesar. Am lucrat la proiecte de cercetare care au folosit 
forme de feedback complet lipsite de date normative. În 
schimb, informațiile oferite se refereau la categorii de risc, 
comportamente de risc şi valori. 


9._F _ Deşi expertiza noastră poate fi de mare ajutor, ea 
poate şi să reprezinte un obstacol. Ca practicieni, când 
oferim feedback, trebuie să-i oferim clientului suficiente 
informaţii pentru a înţelege cum stau lucrurile, dar apoi 
trebuie să le cerem şi să le permitem clienților să hotărască 
ei înşişi dacă informaţia le foloseşte la ceva. 


10. _ A _ Întrebările care contin scale sau indicatori ai 
disponibilitatii de schimbare oferă informaţii utile, dar e 


nevoie şi de întrebări de aprofundare (pentru a afla cât de 
pregătit este clientul să se schimbe), precum şi de reflectări 
(pentru explorarea altor aspecte ale acelor subiecte). Astfel, 
deşi întrebările bazate pe scale sunt importante pentru 
aducerea temei în discuție, întrebările de aprofundare sunt 
de asemenea esențiale. 


În practică 


Să revenim pentru ultima oară la dialogul dintre practician 
şi LaDonna. În Capitolul 9 ne-am îndreptat atenţia spre ceea 
ce spunea ea. Acum, haideţi să ne concentrăm asupra 
lucrurilor pe care le face practicianul pentru a susține şi 
pentru a provoca continuarea limbajului pro-schimbare. 
Strădania ei de a se abtine de la consumul de alcool este 
principalul ei obiectiv şi asta este ceea ce are practicianul în 
vedere. Reluăm deci discuția dintre practician şi clienta. 


Afirmatie Comentariu 


P: Dă-mi voie să verific dacă Rezumat centrat pe 
am înțeles. E dificil să găseşti preocupările ei şi pe limbajul 
motive externe ca să nu revii  pro-schimbare. Este 


la alcool, însă se pare că organizat într-un anumit 
există motive interne care te mod şi se încheie printr-un 
susțin, pentru că tu în limbaj de mobilizare. 


continuare te abtii — chiar 
daca e foarte greu. Ai vrea sa 
te simti mai bine si stii ca 
poti, doar ca acum nu esti 


sigură cum să ajungi acolo. 
Te simţi ca şi cum ai urca pe 
o pantă alunecoasă, dar eşti 
hotărâtă să ajungi sus. 


C: Sunt hotărâtă, dar nu ştiu 
dacă pot s-o fac. 


P: Există obstacole reale şi 
eşti hotărâtă. Mă întreb dacă 
ar fi util pentru tine să 
vorbim despre asta. 


C: Da, aşa cred. 


P: Nu eşti sigură că ar fi de 
ajutor. 


C: Ştiu că trebuie să mă 
abtin. Doar că am mai 
încercat şi n-am reuşit. 


P: Şi trei ani fără alcool nu 
pare un succes. 


C: Cred că a fost, dar n-a 
durat. 


Afirmația ei răspunde 
ultimului element din ceea 
ce a spus practicianul, dar 
include şi ambivalenta. 


Reflectare simplă care 
recunoaste ambivalenta si se 
incheie cu limbaj pro- 
schimbare. Apoi, o afirmatie 
deschisă (întrebare) care 
încearcă să stabilească un 
obiectiv şi, astfel, un scop 
pentru IM. 


Clienta este nesigură. 


Recunoaşte direct temerile ei 
prin utilizarea unei reflectări 
profunde (e vorba despre 
metoda „continuarea 
paragrafului”). 


Din nou, limbaj pro- 
schimbare urmat de teamă. 


Reflectare amplificată care se 
foloseşte de informațiile 
anterioare. 


Renunta la judecăți 
absolute. 


P: Ai avut succes o bună 
bucată de timp şi apoi ai 
cedat. Pare foarte important 
pentru tine acum să te 
opreşti definitiv. De fapt, ţi-e 
greu să găseşti motive pentru 
asta, dar 


totuşi o faci. Nu-mi dau 
seama cât de mult crezi tu în 
asta. Dacă ar trebui să te 
evaluezi pe o scală de la 1 la 
10, unde 1 e deloc 
încrezătoare şi 10 e extrem 
de încrezătoare, unde crezi că 
te-ai situa în privința 
capacităţii de a nu consuma 
alcool în următoarele 30 de 
zile? 


C: Cred că vreo 4. 


P: Interesant. Deci nu eşti 
blocată la 1 sau 2. Cum aşa? 


C: Păi, chiar dacă e greu, nu 
vreau să ajung iar acolo. Mi- 


Un rezumat de tranziție care 
alege intenționat această 
formă de limbaj, urmat de 
un indicator al 
disponibilitatii. Indicatorul 
nu este folosit doar pentru a 
evalua nivelul ei 


de încredere, ci şi pentru a 
provoca apariția limbajului 
pro-schimbare în privința 
unui subiect care e evident 
că o îngrijorează. 


Alege un număr situat la 
jumătatea intervalului, mai 
mare decât ar fi fost 
previzibil pe baza afirmațiilor 
ei anterioare. 


Practicianul pune întrebări 
de aprofundare într-o 
manieră congruentă 
răspunsurilor anterioare. Să 
observăm că întrebarea 
solicită limbajul pro- 
schimbare. 


Există un puternic limbaj de 
angajament în acest 


am spus - chiar dacă nu mă 
simt mai bine - că o sa 
continui să mă duc la 
întâlniri, mai ales dacă-mi 
vine să beau. 


P: Pur şi simplu refuzi să bei. 


C: (Râde.) Da. Cred ca aşa e. 
Dar uneori pare foarte greu. 


P: Şi de-asta ai zis 4, şi nu 7 
sau 8. 


C: Da. Dar am mai trecut şi 
înainte prin perioade dificile. 


P: Ştii că eşti puternică. 


C: E ciudat, pentru că nu aşa 
mă simțeam când am intrat 
azi aici. 


P: Faptul că iti dai seama de 
ce-ai realizat deja, de ce ştii 
despre tine insati şi de 
angajamentul tău fata de 
propria persoană te-a ajutat 
să te simți mai încrezătoare. 
Adică poate scorul tău ajunge 


răspuns. 


Întărire a angajamentului 
printr-o remarcă subtilă. 


Acceptă şi oferă mai multe 
informaţii despre obstacole. 
Să observăm că limbajul 
anti-schimbare nu se reduce 
doar la „Nu pot”. 


Reflectare mai profundă. 


Clienta acceptă reflectarea şi 
oferă informaţii despre 
resursele interioare. 


Sustinere. 


Recunoaste schimbarea de 
atitudine. Sa observam 
modificarea tonului afectiv, 
chiar daca acest lucru nu se 
„aude” atât de bine. 


Rezumat de strângere de 
informaţii cu un scop bine 
stabilit. Nu se concentrează 
asupra ambivalentei. 


putin mai sus — la 5 sau 6. 
C: Mai degraba 6. 


P: Lasa-ma sa te mai intreb 
ceva si apoi probabil va 
trebui să ne ocupăm de alte 
părți ale evaluării. Acum eşti 
la 6. Ce te-ar face să ajungi la 
7 sau la 8? 


C: Ar trebui să am mai multă 
speranţă. 


P: Mai multă speranță. Dacă 
s-ar întâmpla asta, cum ţi-ai 
da seama? 


C: Cred că aş fi mai 
mulțumită. Aş avea un plan 
să găsesc o locuință. Aş avea 
o slujbă. 


P: Uau. Astea sunt o 
grămadă de lucruri ca să 
creşti cu abia un punct. 


C: (Râde.) Presupun că aşa e. 
În parte de-asta mă simt aşa 
copleşită. Bine. Un punct în 
plus... ar fi dacă aş avea un 
plan referitor la locuință. 


P: Asta pare mai realist — e 


Clienta este de acord şi are 
mai multă încredere. 


Element directional al IM 
care ii cere clientei sa 
continue sa se indrepte spre 
obiectivul sau. 


Raspuns pozitiv, dar general. 


Reflectare simpla urmata de 
o intrebare evocativa, al carei 
scop este sa determine cand 
anume sentimentul dorit 
este sau nu atins. 


Clienta vorbeste despre 
numeroase obiective, unele 
mai distante decât altele. 


Practicianul oferă un 
răspuns congruent, dar care 
are şi scopul de a concentra 
atenţia clientei. 


Clienta este capabilă să 
divizeze obiectivele în sarcini 
realizabile şi să fie conştientă 
de acest proces. 


Sustinere a limbajului pro- 


ceva ce poți să faci. 


C: De fapt, sunt într-o formă 
mai bună acum. Adică, nu e 
ideal, dar pot să stau la 
fratele meu atâta timp cât nu 
beau. Dacă găsesc o slujbă 
pot să strâng nişte bani şi să 
încep să caut o locuință. 


P: Se pare că deja ai un plan 
la care ai lucrat în mintea ta. 
Nu e nevoie decât să-l pui în 
cuvinte şi să iei lucrurile mai 
încet — ca să nu te arunci cu 
capul înainte. Mă întreb dacă 
ti-ar fi de ajutor să-l scrii. 


C: Cred că ar ajuta. O să fac 
asta în autobuz, în drum 
spre întâlnire. De fapt, cred 
că o să vorbesc despre asta la 
întâlnire pentru că aşa o să 
tin minte mai bine. 


P: Chiar stii multe despre 
lucrurile care functioneaza 
pentru tine si despre ce 
trebuie să faci ca să sustii 
asta. 


C: (Zambeste.) Da, stiu. 
Trebuie doar sa tin minte. 


schimbare. 


Descrie planul initial. 


Rezumat de strangere de 
informatii care din nou e 
intentional sub aspectul 
scopului si datelor. Este 
urmat de o afirmatie 
deschisă (întrebare) al cărei 
obiectiv este să ajute clienta 
să avanseze spre angajament 
şi spre un plan concret. 


Angajament şi planificare 
pentru a creşte implicarea. 


Afirmatie directionata spre 
capacitatea ei de a pune in 
fapt aceasta schimbare 
specifica. 


Clienta se simte mai 
puternica si dispozitia ei este 
semnificativ mai buna. 


În această interacțiune vedem clar dansul practicianului şi 
clientei. Aceasta nu a fost o şedinţă de consiliere, ci mai 
degrabă de evaluare. Însă, pe parcursul evaluării, a apărut o 
ocazie pentru motivare, iar practicianul, ştiind că motivaţia 
este esențială pentru ca LaDonna să-şi realizeze planurile 
vocationale, s-a ocupat de aceasta. Acest tip de oportunitate 
apare în cadrul medical, în cabinetele de stomatologie, în 
şedinţele de consiliere şcolară, în vizitele acasă, la 
închisoare, în evaluările de eliberare condiționată, în 
programele comunitare, în intervențiile poliției comunitare si 
aşa mai departe. Nu apare doar în cabinetul terapeutilor sau 
doar în contextul tratamentului pe termen lung. Provocarea 
constă în recunoaşterea ocaziei şi în a fi pregătiți să-i 
răspundem. 


După cum putem vedea în această discuție, abilitățile EARS 
reprezintă elemente esenţiale pentru această pregătire. În 
plus, o strategie bună poate face conversaţia să avanseze. 
Să rafinăm deci aceste abilități şi tehnici. 


Incercati asta! 


Dezvoltarea abilităților legate de limbajul pro-schimbare este 
o provocare întrucâtva mai mare, dat fiind că ceea ce spune 

clientul modelează răspunsurile consilierului. Pe măsură ce 

avansam în aceste exerciţii, vă puteți gândi la posibilități de 

a pune în aplicare aceste abilități la serviciu sau în situațiile 
care apar în drum spre serviciu. La fel ca în capitolele 


anterioare, trecem de la exerciții simple la unele mai 
complexe, în acest caz începând de la recunoaşterea şi 
susținerea limbajului pro-schimbare şi ajungând la 
provocarea apariţiei acestuia. 


Exercitiul 10.1. Susținerea limbajului 
pro-schimbare: vânătoarea de comori 


Citiţi afirmațiile clientului şi stabiliți dacă apare aici 
limbajul pro-schimbare. Dacă există, notati un răspuns 
reflexiv care să susțină acest tip de limbaj; dacă nu există, 
notati o întrebare evocativă care ar putea face ca limbajul 
pro-schimbare să apară în această situație. Pentru puncte 
în plus, notati o a doua întrebare evocativă, diferită de 
prima. 


Exercitiul 10.2. Provocarea apariției 
limbajului pro-schimbare: o perspectivă 
diferită 


Pentru acest exercițiu veţi reveni la transcrierile utilizate în 
Capitolul 9, de data aceasta concentrându-vă pe activitatea 
practicianului. Citiţi ceea ce spune practicianul şi apoi 
raspundeti la întrebările care urmează fiecărei interacțiuni. 
În sfârşit, citiți comentariile care explică motivele pe baza 
cărora a acționat practicianul. 


Exercitiul 10.3. Întrebări tintite: 
evocarea 


La fel ca în Capitolele 5 şi 8, aceasta este o ocazie de a 
exersa formularea de întrebări bune, dar de data asta scopul 
este evocarea. Din nou, veţi citi o afirmaţie a clientului si 
apoi veți formula două întrebări diferite. Dat fiind ca 
limbajul pro-schimbare se referă la un anumit 
comportament, şi că această informaţie nu apare în 
afirmaţii, va trebui să ghiciţi despre ce comportament e 
vorba. Puteţi şi să folosiţi o reflectare pentru a introduce 
întrebările. Aceasta constituie întotdeauna o bună practică, 
aşa că exersati de câte ori aveți ocazia. Puteţi folosi toate 
tipurile de întrebări despre care ati învățat in acest capitol si 
în cel anterior. 


Exercitiul 10.4. Reflectări tintite: 
evocarea 


Ne îndreptăm din nou atenţia asupra formulării de întrebări 
reflexive, de data asta scopul fiind evocarea. Veţi citi o 
afirmaţie a clientului şi apoi veți formula două reflectări 
diferite. Însă în scopul evocării trebuie să ne concentrăm 
asupra unui anumit comportament. Comportamentul-tinta 
nu este articulat clar în acest exercițiu, aşa că va trebui să 
facem presupuneri pe baza informațiilor limitate de care 


dispunem. Simtiti-va liber să rasfoiti aceste capitole pentru 
a vă reimprospata memoria. 


Exercitiul 10.5. Refacerea drumului 
parcurs de consilier 


Revenim la dialogul cu Russell, dar acum vom lucra mai în 
profunzime. De data asta, dorim să vedem nu doar 
instrumentele folosite, ci şi ce încearcă consilierul să facă 
şi/sau care este efectul eforturilor sale. Cu alte cuvinte, vom 
urmări care este intenția şi cum influențează interacțiunea. 
Apoi vom vedea dacă instrumentele duc la un limbaj pro- 
schimbare, la unul anti-schimbare/dezacord sau la un 
limbaj neutru. 


Exercitiul 10.6. Scrieţi un program 
arborescent 


Un studiu interesant (Villaume, Berger şi Barker, 2006) le-a 
cerut studenților să scrie un program pentru calculator sub 
forma unui arbore logic (script). Acest script trebuia să fie 
congruent cu IM şi să permită mai multe căi posibile de 
conducere a conversatiei. Studenţii au întâmpinat dificultăți 
cu implementarea programului, dar procesul de a scrie 
scriptul i-a ajutat să folosească mai eficient IM. Exercitiul de 
fata porneşte de la această descoperire. 


Există o structură de bază oferită în acest exercițiu, dar dvs. 
va trebui să completaţi răspunsurile practicianului şi 
clientului. Scopul este de a crea interacțiuni care pot duce la 
răspunsurile dorite. Nu vă faceți griji în privința capacității 
dvs. de scenarist sau dramaturg. Doar imaginati-va 
răspunsurile clientului şi vedeți unde duc. Apoi reveniti la 
părțile de unde conversaţia se ramifică şi jucati-va mai 
departe. Nu uitaţi, chiar şi cand nu obţineţi primul răspuns 
la care vă aşteptaţi, scopul este să provocati apariția 
limbajului pro-schimbare. Folosiţi abilitățile EARS+I pentru 
a naviga mai uşor în zonele dificile ale interacțiunii. 


De precizat că acest exercițiu poate fi accesat în format color 
(în engleză) de pe site-ul PRI 
(www.primeforlife.org/resources/forms) — multi oameni îl 
găsesc mai simplu de utilizat. 


Exercitiul 10.7. În patru colțuri 


Acest exercițiu se bazează pe o activitate folosită în cadrul 
formărilor. Presupune raportarea la un scenariu şi 
exersarea unor metode diferite de provocare a apariţiei 
limbajului pro-schimbare. Veţi citi un scenariu, urmat de o 
afirmaţie a clientului şi apoi veţi identifica patru modalităţi 
care pot duce la limbajul pro-schimbare. În sfârşit, notati 
cum ati introduce aceasta strategie in interactiunea cu un 
client. Adica folositi cuvintele pe care i le-ati spune 
clientului. 


Muncă în echipă 


Toate activitățile din acest capitol pot fi realizate în echipă. 
Nu uitaţi, discutarea răspunsurilor este esențială pentru 
aprofundarea cunoaşterii dvs., aşa că nu sariti peste 
această etapă. Pe lângă activitățile descrise mai sus, în 
continuare mai este o opțiune disponibilă dacă aveţi un 
partener de exerciții. 


Exercitiul 10.8. Valorile mele — 
revizuire 


În Capitolul 6 v-am încurajat să faceţi o sortare a 
cartonaselor de valori (Exercitiul 6.5) cu partenerul dvs. de 
exerciții. Dorim să ne întoarcem la acest exercițiu şi să-l 
dezvoltăm prin punerea de întrebări menite a determina 
apariția limbajului pro-schimbare. 


Alte observaţii... 


Sortarea cartonaşelor de valori scoate întrucâtva în evidență 
dificultatea folosirii celor patru procese dacă le gândim ca 
stadii consecutive. Ele nu sunt complet independente; vom 
trece de la unul la altul în timp ce folosim IM. Cu toate 
astea, obiectivul rămâne acelaşi: să ştim unde anume 


suntem în procesul de schimbare şi ce trebuie să se 
întâmple în acest moment pentru acest individ. 


E foarte probabil ca limbajul pro-schimbare să apară 
spontan pe măsură ce trecem prin proces. Nu vrem să 
ignoram acest limbaj atunci când apare. Folosirea 
abilităților OARS reprezintă principala strategie pentru 
observarea limbajului pro-schimbare. Însă de obicei nu 
folosim strategiile descrise în acest capitol până când nu am 
construit deja o puternică relație de parteneriat cu clienții 
noştri prin implicare şi apoi prin focalizare, identificând 
astfel domeniile pentru care schimbarea este importantă. 


În sfârşit, în acest capitol am vorbit puţin despre oferirea de 
informaţii. Să aducem în discuţie o problemă îngrijorătoare 
sau să oferim informații reprezintă şi un mod de a evoca 
limbajul pro-schimbare, dar s-ar putea să nu fie atât de 
uşor. E foarte important să nu uităm să folosim P-O-P 
(provocare-ofertă-provocare) când facem asta şi să evităm să 
argumentăm pentru necesitatea schimbării. Aceasta este o 
zonă în care văd adesea că novicii IM întâmpină dificultăți. 
Reflexul de îndreptare a lucrurilor este intens. Avem 
senzaţia că dacă i-am putea face pe oameni să vadă cu 
adevărat problema, ar începe să folosească limbajul pro- 
schimbare. După cum vom vedea în următorul capitol, 
această atitudine arareori ajunge la scopul dorit. Oferirea de 
informații poate provoca apariția limbajului pro-schimbare 
şi, daca vă treziti la un moment dat că tocmai v-aţi lansat 
într-o argumentare pentru necesitatea schimbării, amintiti- 
vă acest sfat: Nu dvs. trebuie să fiți cel care aduce 
argumente. 


EXERCIŢIUL 10.1. Susținerea 
limbajului pro-schimbare: vânătoarea de 
comori 


Această tânără a venit la dvs. din cauza anxietatii. Locuieste 
împreună cu o colegă de apartament şi are dificultăţi să iasă 
din casă. Colega ei de apartament a insistat ca ea să vină la 
dvs. fiindcă lumea ei e din ce în ce mai mică. Tânăra se 
simte în siguranță acasă; o îngrozeşte gândul de a face 
terapie prin expunere, pentru a-şi înfrânge teama. 
Comportamentul-tinta este anxietatea care o cuprinde cand 
nu e acasă. 


C: În urmă cu vreo opt luni am avut un accident de maşină 
destul de grav şi cred că am noroc că sunt vie. M-am lovit la 
cap destul de rău şi doctorii mi-au zis că s-ar putea să 
apară nişte schimbări, dar în principiu sunt bine. De atunci 
nu-mi place să mă îndepărtez de casă. 


Limbaj pro-schimbare? Da ___ Nu 
Dacă da, de ce tip? 


Dorinţă ___ Capacitate ___ Motivaţie ___ Necesitate ___ 
Angajament ___ sau Paşi __ 


Dacă da, oferiţi un răspuns reflexiv care susține limbajul 
pro-schimbare. 


Dacă nu, scrieți o întrebare evocativă care ar putea duce la 
apariția limbajului pro-schimbare. 


C: De când am ieşit din spital m-am recuperat lent. Sunt 
acasă în cea mai mare parte a timpului, în afară de situaţiile 
în care trebuie să ies. Uneori colega mea de apartament mă 
însoţeşte la magazin, şi asta pot să fac, dar nu e uşor. Poate 
să pară cam aiurea, dar mă simt tare uşurată când mă 
întorc şi pot să încui uşa. 


Limbaj pro-schimbare? Da ___Nu___ 


Dacă da, de ce tip? 


Dorinţă ___ Capacitate ___ Motivaţie ___ Necesitate ___ 
Angajament ___ sau Paşi __ 


Dacă da, oferiţi un răspuns reflexiv care susține limbajul 
pro-schimbare. 


Dacă nu, scrieți o întrebare evocativă care ar putea duce la 
apariția limbajului pro-schimbare. 


C: Concediul medical expiră săptămâna viitoare şi trebuie să 
mă întorc la serviciu. Am evitat asta. Trebuie să iau 
autobuzul în aceeaşi zonă în care am avut accidentul şi asta 
mă îngrijorează destul de tare. Nu ştiu dacă pot s-o fac. 


Limbaj pro-schimbare? Da___ Nu ___ 


Daca da, de ce tip? 


Dorinţă ___ Capacitate ___ Motivatie ___ Necesitate ___ 
Angajament ___ sau Paşi __ 


Dacă da, oferiţi un răspuns reflexiv care susține limbajul 
pro-schimbare. 


Dacă nu, scrieți o întrebare evocativă care ar putea duce la 
apariția limbajului pro-schimbare. 


C: Doar că trebuie. Altfel nu pot să plătesc partea mea de 
chirie. Mi-am cheltuit economiile în perioada în care nu am 
fost la serviciu, aşa că trebuie să mă duc; de-asta sunt aici — 
vreau să descopăr cum să fac fata. 


Limbaj pro-schimbare? Da ___Nu___ 


Dacă da, de ce tip? 


Dorinţă ___ Capacitate ___ Motivaţie ___ Necesitate ___ 
Angajament ___ sau Paşi __ 


Dacă da, oferiţi un răspuns reflexiv care susține limbajul 
pro-schimbare. 


Dacă nu, scrieți o întrebare evocativă care ar putea duce la 
apariția limbajului pro-schimbare. 


C: Ce mi-aş dori ar fi să înceteze neliniştea asta. Îmi vreau 
viața înapoi. Vreau să dorm fără coşmaruri. 


Limbaj pro-schimbare? Da __ Nu ___ 
Daca da, de ce tip? 


Dorinţă ___ Capacitate ___ Motivaţie ___ Necesitate ___ 
Angajament ___ sau Paşi __ 


Dacă da, oferiţi un răspuns reflexiv care susține limbajul 
pro-schimbare. 


Dacă nu, scrieți o întrebare evocativă care ar putea duce la 
apariția limbajului pro-schimbare. 


Solutie la Exercitiul 10.1 


C: În urmă cu vreo opt luni am avut un accident de 
maşină destul de grav şi cred că am noroc că sunt vie. 
M-am lovit la cap destul de rău şi doctorii mi-au zis că s- 
ar putea să apară nişte schimbări, dar în principiu sunt 
bine. De atunci nu-mi place să mă îndepărtez de casă. 


Comentariu: Aceasta este propria descriere a lucrurilor care 
au dus la ingustarea vieții ei. Este o narațiune factuală, fără 
limbaj pro-schimbare. O întrebare evocativă ar putea urma 
după o reflectare: „Se pare că te simţi legată de casă. Cum e 
asta pentru tine?” 


C: De când am ieşit din spital m-am recuperat lent. Sunt 
acasă în cea mai mare parte a timpului, în afară de 
situaţiile în care trebuie să ies. Uneori colega mea de 
apartament mă însoţeşte la magazin, şi asta pot să fac, 
dar nu e uşor. Poate să pară cam aiurea, dar mă simt 
tare uşurată când mă întorc şi pot să încui uşa. 


Comentariu: Sare în ochi faptul că sunt multe lucruri care 
nu merg bine, dar ea nu e explicită. E la limita limbajului 
pro-schimbare când spune „Poate să pară cam aiurea”. Aţi 
putea să o întrebaţi: „Cum s-au schimbat lucrurile în 
privința dorinței şi capacităţii tale de a ieşi din casă după 
accident?” 


C: Concediul medical expiră săptămâna viitoare şi 
trebuie să mă întorc la serviciu. Am evitat asta. Trebuie 
să iau autobuzul în aceeaşi zonă în care am avut 
accidentul şi asta mă îngrijorează destul de tare. Nu ştiu 
dacă pot s-o fac. 


Comentariu: Da. Exprimă clar necesitatea schimbării, dar 
are un nivel scăzut de încredere în capacitatea ei de a 
îndeplini lucrurile de care e nevoie. O reflectare poate suna 
cam aşa: „Trebuie să găseşti o modalitate de a face asta şi 
din acest motiv eşti astăzi aici”. Sau: „Eşti îngrijorată şi ştii 
că trebuie să găseşti un mod de a te întoarce”. 


C: Doar că trebuie. Altfel nu pot să plătesc partea mea 
de chirie. Mi-am cheltuit economiile în perioada în care 
nu am fost la serviciu, aşa că trebuie să mă duc; de-asta 
sunt aici — vreau să descopăr cum să fac fata. 


Comentariu: Apare şi aici limbajul necesității şi de 
asemenea al dorinţei. Faptul că a venit la o şedinţă poate 
însemna şi că realizează paşi înspre schimbare, dar cel mai 


clar e că ea se află în punctul în care îşi doreşte să-şi 
îmbunătățească abilitățile, fapt pentru care solicită ajutor. O 
reflectare poate suna cam aşa: „Eşti aici ca să obţii nişte 
instrumente, pentru că ştii că în situația ta trebuie să 
schimbi ceva”. 


C: Ce mi-aş dori ar fi să înceteze neliniştea asta. Îmi 
vreau viaţa înapoi. Vreau să dorm fără coşmaruri. 


Comentariu: Aici apare în mai mare măsură limbajul 
dorinţei, dar nu există încă un limbaj al angajamentului. O 
reflectare ar putea consolida acest limbaj pro-schimbare şi 
ar putea întări angajamentul de a întreprinde ceva: ,,Ti-e 
destul de clar că lucrurile nu mai pot continua aşa. E 
timpul să faci ceva în legătură cu asta”. 


Exercitiul 10.2. Provocarea limbajului 
schimbării: o perspectivă diferită 


Acestea sunt aceleaşi dialoguri din Capitolul 9. De data 
acesta, ne vom concentra asupra comportamentului 
practicianului. După fiecare afirmaţie a practicianului, 
raspundeti la întrebări. Apoi notati un alt răspuns pe care l- 
ati fi putut folosi. În sfârşit, uitati-va la soluţie, pentru a 
vedea câteva comentarii. 


Scenariul 1 (marijuana) 


Clientul este un tânăr care a venit la tratament la 
insistențele părinţilor pentru o posibilă problemă de abuz de 
substanțe. 


P: Dă-mi voie să reiau pe scurt lucrurile despre care am 
vorbit în ultimele câteva luni. În urmă cu opt luni ai fost 
diagnosticat cu cancer, ceea ce te-a speriat rău. Ai început 
chimioterapia şi, pentru o vreme, planurile tale de viata au 
fost suspendate. Însă lucrurile s-au schimbat în privința 
asta. Cancerul este în remisiune, eşti optimist şi încerci să-ți 
reiei viata. Înainte de diagnostic erai la şcoală - unde aveai 
rezultate aşa şi aşa —, dar erai pe cale să descoperi ce 
trebuia să faci ca să reusesti. Planul tău era să te întorci în 
toamna asta. Te-ai hotărât şi să stai acasă ca să reduci 
costurile, dar asta înseamnă şi că trebuie să respecţi regulile 
părinţilor tăi, ceea ce duce la unele neînțelegeri. Mi-a scăpat 
ceva? 


Ce cai de explorare deschide acest rezumat? Dacă ar trebui 
să-l refaceti, cum ati proceda? Ce alte abordări ati putea 
folosi? 


Exemplu: Printre subiectele care pot fi abordate sunt 
lucrurile care provoacă probleme la şcoală şi conflictele de 
acasă. Este posibilă şi explorarea fricii provocate de cancer 


şi a modului în care fumatul este compatibil sau nu cu 
menținerea sănătății. O abordare ar fi: 


„Au fost câteva luni dificile, în special în relaţia cu părinții 
tăi. Ce rol a jucat faptul că fumezi iarbă în neînțelegerile 
care s-au ivit între voi?” 


C: Nu. 


P: Acum, înțeleg că una dintre preocupările părinţilor tăi e 
că fumezi iarbă şi că ti-au impus să n-o mai faci. Vorbeste- 
mi despre asta. 


Ce face practicianul? Ce anume duce la reducerea posibilității 
de apariție a dezacordului? In ce alt mod poate fi abordată 
această temă? 


C: Păi, ce ai vrea să ştii mai exact? 


P: Cum stau lucrurile cu iarba? Ce îi îngrijorează pe părinții 
tăi? Lucruri din astea... 


Ce se întâmplă în ce priveşte clientul? Care este reacția 
practicianului? Care ar putea fi o abordare alternativă? 


C: Păi, n-am băut şi n-am fumat iarbă până în ultimul an de 
liceu. Atunci am început să beau pe la jumătatea anului — 
ştii, ieşeam in weekenduri la petreceri cu prietenii. Apoi am 
început să fumez iarbă. La început era tot aşa — doar in 
weekenduri -, dar am început s-o fac în fiecare zi. Era mai 
putin riscant decât să beau şi apoi sa şofez. Destul de 
curând m-am hotărât să încep să fumez mai putin, aşa că 
am încercat asta. Apoi m-am hotărât să mă opresc o vreme 
şi am fumat de vreo două ori timp de o lună sau două, apoi 
am încercat să fumez doar în situaţii sociale, dar asta n-a 
mers prea bine. După care m-am îmbolnăvit şi n-am mai 
făcut-o o vreme, dar acum am început din nou. Deci când 
părinții mi-au zis că pot să fumez o dată pe săptămână am 
fost putin surprins - dar ştiam şi că asta n-o să funcţioneze 
pentru mine. Nu pot să fumez doar la ocazii şi în rest deloc. 
Trebuie să mă opresc de tot, aşa că asta fac acum. N-am 
mai fumat cam de vreo săptămână. 


P: Ti-e destul de clar ca ceva trebuie să se schimbe şi, de 
fapt, încercai deja asta când erai la liceu. 


Practicianul alege un răspuns reflexiv. De ce? Ce alt răspuns 
care se încadrează în categoria ascultării reflexive ați fi oferit 
dvs.? 


C: Putin după ce am terminat liceul. 


P: Şi în privinţa alcoolului? Cum stau lucrurile acum? 


Ce face aici practicianul? Este aceasta o problemă? De ce da 
sau de ce nu? Dacă ar trebui să alegeţi o altă strategie de 
provocare a apariţiei limbajului pro-schimbare, ce ati alege şi 
de ce? Cum ati proceda? 


C: Păi, o să beau mai departe, dar n-o să fie la fel cum a fost 
cu fumatul de iarbă. N-am băut niciodată aşa cum am 
fumat iarbă, adică în fiecare zi. Vreau să zic că se întâmpla 
să ieşim în oraş. Şi eu lucrez la un restaurant şi câteodată 
ieşim să bem ceva şi nu văd nimic în neregulă cu asta. 


P: Bine. Deci ţi-e clar că, în ce priveşte fumatul, trebuie sa 
schimbi anumite lucruri — şi aş vrea să aud mai multe 

despre ce te-a făcut să iei decizia asta. Pe de altă parte, nu 
eşti sigur că trebuie să schimbi ceva în privința alcoolului. 


Aceasta este o reflectare complexă. Ce alte strategii ati putea 
folosi în această situaţie pentru a determina apariția 
limbajului pro-schimbare? Oferiti un exemplu. 


C: Da, nu e cine ştie ce. 


P: Nu e mare lucru. 


Ce face practicianul prin această reflectare? Cum ar fi 
formularea pe care dvs. ați folosi-o dacă ați face acelaşi 
lucru? 


C: Exact. 


P: Deci, ca să rezum lucrurile despre care am vorbit până 
acum... 


Scrieţi un rezumat care credeți că ar sublinia interesul 
clientului pentru schimbare. 


Solutie la Exercitiul 10.2, Scenariul 1 (marijuana) 


P: Da-mi voie sa reiau pe scurt lucrurile despre care am 
vorbit in ultimele câteva luni. În urmă cu opt luni ai fost 
diagnosticat cu cancer, ceea te-a speriat rău. Ai început 
chimioterapia şi, pentru o vreme, planurile tale de viaţă 
au fost suspendate. Însă lucrurile s-au schimbat în 
privinţa asta. Cancerul este în remisiune, eşti optimist 
şi încerci să-ţi reiei viata. Înainte de diagnostic erai la 
scoala - unde aveai rezultate aşa şi aşa -, dar erai pe 
cale să descoperi ce trebuia să faci ca să reuşeşti. Planul 
tău era să te întorci în toamna asta. Te-ai hotărât şi să 
stai acasă ca să reduci costurile, dar asta înseamnă şi că 


trebuie să respecţi regulile părinţilor tăi, ceea ce duce la 
unele neînțelegeri. Mi-a scăpat ceva? 


Comentariu: Rezumatul oferă o perspectivă de ansamblu 
asupra lucrurilor pe care practicianul le-a aflat până în 
acest punct. Identificati mai multe căi de explorat, inclusiv 
problemele provocate de cancer, rezultatele şcolare, motivele 
schimbării comportamentului său la şcoală şi reîntoarcerea 
acasă. Puteţi începe cu reflectarea simplă şi cu întrebarea 
deschisă oferită mai sus ca exemplu: „Te-ai hotărât şi să 
fumezi mai puţină iarbă. Cum se încadrează asta în viata ta 
de acum?” Îi puteţi cere clientului să se uite înapoi: „Se pare 
că tiparul comportamental legat de fumatul de iarbă s-a 
schimbat în ultimii câțiva ani. Cum era cu câţiva ani în 
urmă, înainte să înceapă să provoace probleme la şcoală?” 
Sau vă puteţi raporta la viitor folosindu-va de câteva 
întrebări: „Unde vă vedeţi peste cinci ani? Cum se 
încadrează fumatul de iarbă în acest tablou?” 


C: Nu. 


P: Acum, înţeleg ca una dintre preocupările părinţilor tai 
e că fumezi iarbă şi că ti-au impus să n-o mai faci. 
Vorbeşte-mi despre asta. 


Comentariu: Practicianul pune accentul pe lucrurile care au 
făcut clientul să vină la tratament. Face asta printr-o 
afirmaţie despre aspecte concrete, fără presupunerea 


implicită că ar exista o problemă. Invită apoi clientul să 
spună mai multe despre această situaţie. Practicianul ar 
putea începe şi printr-o scurtă afirmație prin care descrie 
situația şi responsabilitatea clientului de a decide dacă 
există sau nu o problema. De exemplu: „Părinţii tăi au sunat 
pentru că sunt destul de îngrijoraţi în privința faptului că 
fumezi iarbă. Însă eu nu fac presupuneri pe baza a ceea ce 
spun părinții tăi, pentru că tu trebuie să decizi dacă asta 
este o problemă şi dacă trebuie sau nu să faci ceva în 
legătură cu asta. Deci, cum vezi tu lucrurile?” 


C: Păi, ce ai vrea să ştii mai exact? 


P: Cum stau lucrurile cu iarba? Ce îi îngrijorează pe 
părinţii tăi? Lucruri din astea... 


Comentariu: Clientul este întrucâtva reticent. Deşi ar fi 
adecvată o reflectare, clientul cere şi o clarificare şi un 
răspuns direct (caz în care pot fi utile şi întrebări mai 
precise, ca şi cele adresate de practician). Poate fi vorba pur 
şi simplu de faptul că are nevoie de o mai mare directionare, 
aşa că practicianul abordează direct această necesitate. O 
reflectare ar putea suna cam aşa: „Te-am dezorientat” sau, 
mai direct „Poate că sună ca şi cum te-aş fi strâns cu uşa”. 


C: Păi, n-am băut şi n-am fumat iarbă până în ultimul an 
de liceu. Atunci am început să beau pe la jumătatea 
anului - ştii, ieseam in 


weekenduri la petreceri cu prietenii. Apoi am început să 
fumez iarbă. La început era tot aşa — doar în weekenduri 
-, dar am început s-o fac în fiecare zi. Era mai putin 
riscant decât să beau şi apoi să şofez. Destul de curând 
m-am hotărât să încep să fumez mai puţin, aşa că am 
încercat asta. Apoi m-am hotărât să mă opresc o vreme 
şi am fumat de vreo două ori timp de o lună sau două, 
apoi am încercat să fumez doar în situaţii sociale, dar 
asta n-a mers prea bine. După care m-am îmbolnăvit şi 
n-am mai făcut-o o vreme, dar acum am început din 
nou. Deci când părinţii mi-au zis că pot să fumez o dată 
pe săptămână am fost putin surprins - dar ştiam şi că 
asta n-o să funcţioneze pentru mine. Nu pot să fumez 
doar la ocazii şi în rest deloc. Trebuie să mă opresc de 
tot, aşa că asta fac acum. N-am mai fumat cam de vreo 
săptămână. 


P: Ti-e destul de clar că ceva trebuie să se schimbe şi, de 
fapt, încercai deja asta când erai la liceu. 


Comentariu: Clientul face afirmații pro-schimbare, aşa că 
practicianul răspunde punând accentul pe acestea şi 
subliniindu-le importanța prin punerea în legătură cu 
experiențele din liceu. O altă metodă ar fi ca practicianul să 
susțină limbajul de angajament prin observația: „Deci ştii ce 
trebuie să faci şi chiar faci asta”. 


C: Putin dupa ce am terminat liceul. 


P: Şi în privinţa alcoolului? Cum stau lucrurile acum? 


Comentariu: Clientul aduce o corecție factuală, dar, in loc să 
se ocupe de asta, practicianul trece la evaluarea rolului pe 
care alcoolul îl joacă în consumul de substanțe. Abordarea 
practicianului nu este confruntationala, aşa că e improbabil 
să ducă la dezacord. Cu toate astea, schimbă centrul 
atenției de la limbajul pro-schimbare la o altă tema, aşa ca 
există riscul de a rata o bună ocazie. În ce priveşte folosirea 
de alte metode, practicianul l-ar putea întreba pe tânăr care 
este perspectiva părinţilor lui asupra consumului de alcool. 
De exemplu: „Când au sunat, părinţii tăi şi-au exprimat 
îngrijorarea în privința consumului tău de substanţe şi au 
menționat alcoolul. Ce anume îi îngrijorează?” 


C: Păi, o să beau mai departe, dar n-o să fie la fel cum a 
fost cu fumatul de iarbă. N-am băut niciodată aşa cum 
am fumat iarbă, adică în fiecare zi. Vreau să zic că se 
întâmpla să ieşim în oraş. Şi eu lucrez la un restaurant 
şi câteodată ieşim să bem ceva şi nu văd nimic în 
neregulă cu asta. 


P: Bine. Deci ţi-e clar că, în ce priveşte fumatul, trebuie 
să schimbi anumite lucruri - şi aş vrea să aud mai multe 
despre ce te-a făcut să iei decizia asta. Pe de altă parte, 
nu esti sigur că trebuie să schimbi ceva în privinţa 
alcoolului. 


Comentariu: Practicianul foloseşte o reformulare pentru a 
transforma subtil discuția despre alcool într-o încercare de a 
determina apariția limbajului pro-schimbare. Puteţi încerca 
asta şi printr-o reflectare amplificată: „După câte iti dai 
seama, nu există nicio problema”. Sau puteţi folosi o 
reflectare urmată de o întrebare evocativă: „În general, eşti 
mulțumit de modul în care consumi alcool. Există elemente 
de care eşti mai puțin mulțumit?” 


C: Da, nu e cine ştie ce. 


P: Nu e mare lucru. 


Comentariu: Din nou, practicianul directioneaza atenția 
asupra acelei parti din afirmaţia clientului care sugerează că 
s-ar putea să fie mai multe de înţeles. Şi aici l-aţi putea 
întreba direct ce îl îngrijorează: „Care sunt lucrurile care nu 
sunt cine ştie ce?” Sau puteţi folosi o reflectare amplificată, 
cum ar fi: „Probabil că o să continui să bei aşa pentru tot 
restul vieții”. 


C: Exact. 


P: Deci ca să rezum lucrurile despre care am vorbit până 
acum... 


Comentariu: Rezumatul ar putea fi cam aşa: 


Ai avut un an foarte plin. Deşi cancerul este un element 
central, ai ajuns şi la unele concluzii despre viata ta, iar una 
din ele este că trebuie să se schimbe frecvenţa cu care 
fumezi iarbă. Deci te-ai angajat în această schimbare şi ai 
început să o pui în practică, chiar dacă 


ceilalți n-au avut pretenţii prea mari. În acest punct ai 
hotărât că n-are nimic dacă vei consuma alcool în 
continuare, deşi ţi-e clar şi că asta nu înlocuieşte pur şi 
simplu iarba. Sună ca şi cum ai avea de gând să fii mai 
atent la asta ca să te asiguri că nu devine o problemă. Mă 
întreb, în cazul în care te-ai decide să faci asta, cum anume 
ai monitoriza cât bei? 


EXERCIŢIUL 10.2. Scenariul 2 (violenţă 
interpersonală) 


Acest bărbat de vârstă mijlocie se întâlneşte cu un 
reprezentant al serviciilor de protecţie a copilului, în urma 
sesizării unui vecin. A avut loc o altercatie acasă şi şi-a lovit 
prietena şi fiul. Şcoala raportase mai multe situaţii în care 
copiii lui aveau vânătăi, dar până acum nu a avut loc nicio 
intervenție oficială. Acum bărbatul a fost trimis la tratament 
prin ordin judecătoresc şi în prezent poate avea doar 
interacțiuni supravegheate cu cei doi copii ai săi (de opt şi 
cinci ani) până când reprezentantul serviciilor de protecţie a 
copilului consideră că ei pot petrece timp cu el în siguranță. 


Obiectivele constau în schimbări ale modalităţii în care 
clientul gestionează conflictele din relaţia cu prietena si 
copiii săi. Şi în acest caz, când citiți dialogul pentru prima 
data concentrati-va asupra lucrurilor pe care le face 
practicianul şi oferiţi reacții alternative. 


P: Înţeleg că nu eşti mulțumit că trebuie să fii aici. 


Care ar fi o altă modalitate de a începe această conversaţie 
despre violența interpersonala? 


C: Păi sigur. Politaii n-au ascultat versiunea mea când i-au 
chemat vecinii. Doar m-au dus la închisoare şi acum îmi zic 
că trebuie să vorbesc cu tine dacă vreau să-mi mai văd 
copiii fără un asistent social. 


P: Nimeni nu ţi-a acordat timp pentru a înțelege cum vezi tu 
situația. Mă întreb dacă am putea să ne luăm putin timp 
pentru asta. 


Dacă ar trebui să abordati un alt lucru dintre cele despre care 
vorbeşte clientul, ce ati alege? Ce ati spune? 


C: Mă rog. 


P: Ce anume te îngrijorează în relația cu prietena şi copiii 
tăi? 


Cooperează clientul cu practicianul? De ce da sau de ce nu? 
Ce ati spune pentru a duce relația în direcția parteneriatului? 


C: Nu pot să-i văd decât dacă e cineva acolo. Copiii nu 
înțeleg şi zic: „Tată, de ce nu poți să stai acasă?” De obicei îl 
ajut pe fii-miu cu tema la matematică şi acum nu pot să fac 
asta, şi mama lor nu prea se pricepe la chestiile astea. 


P: E important pentru tine să faci parte din viata lor. E ceva 
ce iti doreşti şi nu poți face acum - nu aşa cum ţi-ai dori. 


Practicianul alege să se refere la unul dintre aspectele 
descrise de client. Care sunt alte puncte care ar putea fi 
abordate într-un mod constructiv? Cum le-aţi aborda? Sau, 
dacă ati aborda aceeaşi chestiune, cum ati reformula-o? 


C: Da, în cea mai mare parte a timpului. Câteodată sunt 
enervanti, dar in cea mai mare parte a timpului e bine. 


P: Şi partenera ta? 


Practicianul mută atenția asupra partenerei. Dacă ati 
răspunde la afirmația clientului, ce i-ati spune? 


C: E supărată pe mine. Zice că i-am făcut rău, dar şi ea m-a 
lovit. Zice că nu-mi pasă de ea sau de copii, şi asta nu-i 
deloc adevărat. Şi câteodată nici nu se retrage. Asta s-a 
întâmplat atunci. l-am zis să mă lase in pace. Am ieşit din 
cameră şi ea a venit după mine. M-am dus în garaj şi a venit 
după mine şi acolo. Era jenant. Auzeau vecinii. În sfârşit, m- 
am întors în casă şi i-am zis să termine. Atunci mi-a dat o 
palmă şi cred că aia a fost picătura care a umplut paharul. 
Doar am împins-o cu dosul palmei ca s-o ţin la distanţă şi 
cred că s-a dezechilibrat, fiindcă a căzut. N-am vrut să-l 
lovesc pe Danny, el pur şi simplu a venit între noi când ea 
venea din nou spre mine. Încercam să zic că-mi pare rău şi 
ea mă zgâria şi mă lovea şi nu prea ştiu ce s-a întâmplat. 


P: Se pare ca regreti modul în care s-au desfăşurat lucrurile. 
Nu aşa vrei să fie relația cu prietena ta. Vrei să te controlezi 
mai bine de-atât. 


Practicianul face o presupunere destul de incertă. Consideraţi 
că e potrivită? Este aceasta o direcţie productivă? Dacă nu, 
dvs. cum ati proceda? 


C: Da, nu-s vreun căpcăun, cum zic ăştia. Atunci chiar am 
încercat să evit un scandal. Ea pur şi simplu nu se oprea! 


P: Nu aşa eşti tu ca persoană şi nu aşa vrei să te vadă 
ceilalți. 


Practicianul aduce în centrul atenţiei faptul că clientul se 
simte neînțeles. Care ar fi o altă modalitate prin care ati putea 
aborda afirmaţiile clientului? 


C: Îmi doresc să putem să discutăm, dar ea se enervează 
prea tare. Trebuie să schimbăm ceva. 


P: Dă-mi voie să verific dacă am înțeles toate astea. Nu esti 
mulțumit că eşti aici şi în acelaşi timp nu eşti mulțumit de 
felul în care s-au desfăşurat lucrurile alaltăieri seară. Vrei 
să puteți discuta despre problemele voastre, dar uneori se 
pare că nu se poate. Atunci faci lucruri pe care le regreti. E 
clar pentru tine că trebuie să se schimbe ceva cu modul în 
care faci lucrurile. 


Cum ar arăta rezumatul dvs.? 


Solutie la Exercitiul 10.2, Scenariul 2 
(violenta interpersonala) 


P: Înţeleg că nu esti mulţumit că trebuie să fii aici. 


Comentariu: Ati putea spune „Vorbeşte-mi despre motivele 
care crezi că au dus la toate astea”. 


C: Păi sigur. Poliţaii n-au ascultat versiunea mea când i- 
au chemat vecinii. Doar m-au dus la închisoare şi acum 
îmi zic că trebuie să vorbesc cu tine dacă vreau să-mi 
mai văd copiii fără un asistent social. 


P: Nimeni nu ţi-a acordat timp pentru a înțelege cum 
vezi tu situaţia. Mă întreb dacă am putea să ne luăm 
putin timp pentru asta. 


Comentariu: Exemple de reacții alternative: „Şi să ajungi la 
puşcărie nu e ceva ce-ai vrea să se mai întâmple”. Sau: „Ai 
senzaţia că eşti tratat ca un copil”. Sau: „Se pare că te simți 
frustrat”. 


C: Mă rog. 


P: Ce anume te îngrijorează în relaţia cu prietena şi 
copiii tăi? 


Comentariu: Se pare că cei doi nu lucrează încă într-o 
relație de parteneriat. Clientul comunică dezinteres pentru 
proces şi vă spune că nu-l puteți obliga să facă nimic. Ar 


putea fi util să abordati asta direct, deşi v-ar tine concentrat 
asupra elementului de dezacord dacă nu veţi folosi o 
strategie pentru a vă distanţa de zona conflictuală. (Acest 
subiect este discutat în detaliu în Capitolul 11.) Puteţi 
recunoaşte aspectele evidente şi apoi puteţi pune o întrebare 
care mută atenția asupra unui alt element: „Vreau să fie 
clar că ce se întâmplă cu aceste şedinţe depinde de tine. Nu 
o să te oblig să faci nimic. Mă întreb ce ar trebui să se 
întâmple în această şedinţă, ca să-ţi fie utilă”. 


C: Nu pot să-i văd decât dacă e cineva acolo. Copiii nu 
înţeleg şi zic „Tată, de ce nu poţi să stai acasă?” De 
obicei îl ajut pe fii-miu cu tema la matematică şi acum 
nu pot să fac asta, şi mama lor nu prea se pricepe la 
chestiile astea. 


P: E important pentru tine să faci parte din viaţa lor. E 
ceva ce iti doreşti şi nu poți face acum - nu aşa cum ți- 
ai dori. 


Comentariu: Vă puteţi concentra asupra modului în care 
clientul ar putea răspunde la întrebările copiilor. Astfel, ati 
putea continua discuția în modul următor: „Cum e pentru 
tine când copiii tăi iti pun astfel de întrebări dificile?” Puteţi 
întreba şi ce-ar face acum dacă ar putea să facă orice îşi 
doreşte împreună cu copiii lui: „Ce ai vrea să faci împreună 
cu copiii tăi, dar acum nu poți?” Puteţi să folosiți şi o scala 
de evaluare a disponibilitatii, pentru a vedea cat de 
important e pentru el să facă schimbări pentru a fi 
împreună cu copiii lui aşa cum îşi doreşte. 


C: Da, în cea mai mare parte a timpului. Câteodată sunt 
enervanti, dar în cea mai mare parte a timpului e bine. 


P: Şi partenera ta? 


Comentariu: Ati putea spune: „Nu e perfect, dar iti doreşti 
mult să te întorci la ei”. 


C: E supărată pe mine. Zice că i-am făcut rău, dar şi ea 
m-a lovit. Zice că nu-mi pasă de ea sau de copii, şi asta 
nu-i deloc adevărat. Şi câteodată nici nu se retrage. Asta 
s-a întâmplat atunci. I-am zis să mă lase în pace. Am 
ieşit din cameră şi ea a venit după mine. M-am dus în 
garaj şi a venit după mine şi acolo. Era jenant. Auzeau 
vecinii. În sfârşit, m-am întors în casă şi i-am zis să 
termine. Atunci mi-a dat o palmă şi cred că aia a fost 
picătura care a umplut paharul. Doar am împins-o cu 
dosul palmei ca s-o ţin la distanţă şi cred că s-a 
dezechilibrat, fiindcă a căzut. N-am vrut să-l lovesc pe 
Danny, el pur şi simplu a venit între noi când ea venea 
din nou spre mine. Încercam să zic că-mi pare rău şi ea 
mă zgâria şi mă lovea şi nu prea ştiu ce s-a întâmplat. 


P: Se pare că regreti modul în care s-au desfăşurat 
lucrurile. Nu aşa vrei să fie relaţia cu prietena ta. Vrei să 
te controlezi mai bine de-atât. 


Comentariu: Răspunsul acestui practician pare bine tintit şi 
de ajutor. Poate fi util şi ca mai apoi să vă concentrați 
asupra sentimentelor lui: „Ai fost şocat de reacția ei. După 
care lucrurile s-au înrăutățit cand Danny a fost lovit. Se 
pare nu vrei să mai ajungi în situaţia asta”. 


C: Da, nu-s vreun căpcăun, cum zic ăştia. Atunci chiar 
am încercat să evit un scandal. Ea pur şi simplu nu se 
oprea! 


P: Nu aşa esti tu ca persoană şi nu asa vrei să te vadă 
ceilalți. 


Comentariu: O reflectare cu două fete ar putea funcționa 
bine: „Nu esti un căpcăun şi nu eşti mulțumit de modul in 
care ai reacționat. N-ai nevoie să auzi asta de la altcineva”. 
Sau ati putea folosi o tehnică de îndreptare a atenţiei spre 
viitor: „Dacă iti imaginezi cum ar arăta lucrurile peste cinci 
ani dacă nu s-ar schimba nimic, cum iti vezi familia din 
viitor?” Sau: „Dacă ai putea să te schimbi sub anumite 
aspecte, cum ar arăta familia ta peste cinci ani?” 


C: Îmi doresc să putem să discutăm, dar ea se enervează 
prea tare. Trebuie să schimbăm ceva. 


P: Dă-mi voie să verific dacă am înţeles toate astea. Nu 
eşti mulțumit ca esti aici şi în acelaşi timp nu esti 
mulțumit de felul în care s-au desfăşurat lucrurile 


alaltăieri seară. Vrei să puteţi discuta despre problemele 
voastre, dar uneori se pare că nu se poate. Atunci faci 


lucruri pe care le regreti. E clar pentru tine că trebuie să 
se schimbe ceva cu modul în care faci lucrurile. 


Comentariu: O alternativă ar fi: „Ai vrea ca lucrurile să stea 
altfel; doar că nu esti sigur cum să ajungi acolo. Iti doreşti 
cu adevărat să eviti o problemă şi ştii că şi tu ai jucat un rol 
în toate astea. Încă te deranjează puţin că trebuie să vii aici 
şi ai vrea să ştii cum să eviti să se mai întâmple asta. Care 
crezi că e următorul pas?” 


EXERCIŢIUL 10.3. Întrebări tintite: 
evocarea 


La fel ca în Capitolele 5 şi 8, aceasta este o ocazie de a 
exersa formularea de întrebări bune, dar de data aceasta 
scopul este evocarea. Din nou, veți citi o afirmaţie a 
clientului şi apoi veți formula două întrebări diferite. Dat 
fiind că limbajul pro-schimbare se referă la un anumit 
comportament şi că această informatie nu apare în afirmaţii, 
va trebui să presupuneti ce fel de comportament trebuie să 
aveți în vedere. Puteţi şi să folosiți o reflectare pentru a 
introduce întrebările. Chiar dacă nu veți găsi de fiecare data 
răspunsurile cele mai potrivite, important e să exersati. 
Puteţi folosi toate tipurile de întrebări despre care ati învăţat 
în acest capitol şi în cel anterior („Recunoaşterea limbajului 


pro-schimbare şi anti-schimbare”). Dacă e nevoie, rasfoiti 
capitolele anterioare pentru a vă reimprospata memoria. 


La aceste interacțiuni vom reveni mai târziu, când vom 
discuta formularea unui alt tip de întrebări pentru faza de 
planificare. 


1. Cred că, în mod normal, copilul trebuie să înțeleagă că tu 
eşti părintele şi că trebuie să te asculte. Se întâmplă prea 
des să văd copii obraznici şi nu vreau să am de-a face cu 
aşa lipsă de respect. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


3. Îi iubesc pe copiii mei, dar uneori mă scot din minţi si 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 

Întrebarea A: 

Întrebarea B: 

4. M-am săturat să am de-a face cu toată mizeria asta. Pur 
şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 
Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei nesfârşite. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


**BONUS** 


6. Iar începem: aceeaşi Mărie cu altă pălărie. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 
10.3 


În unele dintre aceste situaţii pare adecvată (şi 
necesară) oferirea unei reflectări înainte de adresarea 
întrebării. Poate şi voi consideraţi la fel. De asemenea, 
în cazul limbajului pro-schimbare, trebuie să ne 
raportam la un anumit comportament. În aceste situaţii 
nu ştim cu certitudine care este acel comportament, aşa 
că trebuie să facem presupuneri pe baza informaţiilor 
limitate de care dispunem. Să nu uităm că afirmaţiile 
deschise, care adesea încep prin „Spune-mi mai multe 
despre...”, în IM se încadrează în categoria întrebărilor 
deschise. 


1. Cred că, în mod normal, copilul trebuie să înţeleagă 
că tu eşti părintele şi că trebuie să te asculte. Se 
întâmplă prea des să văd copii obraznici şi nu vreau să 
am de-a face cu aşa lipsă de respect. 


Implicare: 


Întrebarea A: Spune-mi mai multe despre ce înseamnă 
pentru tine să fii părinte. 


Întrebarea B: Cum se încadrează rolul de părinte în 
imaginea de ansamblu a vieţii tale? 


Focalizare: 


Întrebare A: Când eşti un părinte pe cât de bun poţi fi, 
cum eşti de fapt? 


Întrebare B: Ce anume ţi-ai dori mai mult în relaţia cu 
copilul tău? 


Evocare: 


Întrebarea A: Ce te îngrijorează în privinţa relaţiei cu 
copilul tău? 


Întrebarea B: Dacă nu se schimbă nimic, cum crezi că o 
să fie relaţia cu copilul tău? 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 


Implicare 


Întrebarea A: Care crezi că este motivul pentru care eşti 
aici? 


Întrebarea B: Ce informaţii ar fi utile pentru tine? 
Focalizare: 


Întrebarea A: E neclar pentru tine. Cum crezi că ar fi util 
să petrecem acest timp? 


Întrebarea B: Prioritatile par neclare. Pe ce anume din 
contextul vieţii tale ţi se pare important să ne 
concentrăm? 


Evocare: 


Întrebarea A: E neclar pentru tine. Am putea porni de la 
lucrurile care tin de tine şi care iti doreşti să fie altfel. 


Întrebarea B: Asta nu pare productiv. În ce direcţie ai 
vrea să ne directionam energia pentru a schimba asta? 


3. Îi iubesc pe copiii mei, dar uneori mă scot din minţi şi 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 


Implicare 


Întrebarea A: Cum te simţi după un astfel de episod în 
care ajungi să fii scos din minţi si reactionezi într-un 
mod care nu-ţi place? 


Întrebarea B: Cum e în situaţiile în care nu eşti scos din 
minţi? 


Focalizare: 
Întrebarea A: Cum e o zi obişnuită cu copiii tăi? 


Întrebarea B: Mă îngrijorează situaţiile în care părinţii se 
simt scoşi din minţi. Ar fi în regulă să-ţi vorbesc despre 
asta şi apoi să aud părerea ta? 


Evocare: 
Întrebarea A: Ce iti doreşti să fi făcut altfel? 


Întrebarea B: Ce te face să crezi că ai putea să procedezi 
altfel? 


4. M-am săturat să am de-a face cu toată mizeria asta. 
Pur şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 


Implicare 
Întrebarea A: Cu ce mizerie ai avut de-a face? 


Întrebarea B: Vorbeşte-mi despre cum vezi tu viaţa în 
ansamblu şi despre cum se încadrează mizeria asta aici. 


Focalizare: 


Întrebarea A: Când te uiţi la toate mizeriile astea, de ce 
ti se pare cel mai important să te ocupi acum? 


Întrebarea B: Presupunerea mea e că ai încercat deja să 
schimbi unele dintre lucrurile astea. Vorbeşte-mi puţin 
despre ce ştii că funcţionează mai bine pentru tine. 


Evocare: 
Întrebarea A: Ce trebuie să se schimbe? 


Întrebarea B: Cum ai vrea să se schimbe? 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei 
nesfârşite. 


Implicare 


Întrebarea A: Ce ar trebui să se întâmple pentru ca soţia 
ta să nu se mai plângă? 


Întrebarea B: Deci soţia ta e nemulțumită de unele 
lucruri - dar tu? 


Focalizare: 


Întrebarea A: Care sunt acele lucruri despre care simţi 
că e important să vorbeşti cu soţia ta? 


Întrebarea B: Eşti nemulţumit de interacţiunea dintre 
tine şi soţia ta. Care sunt aspectele care te deranjează 
cel mai tare? 


Evocare: 


Întrebarea A: În ce moduri ai vrea ca relaţia cu ea să fie 
mai bună? 


Întrebarea B: Care crezi că sunt schimbările pe care ar 
trebui să le faci tu pentru ca relaţia să fie mai bună? 


6. Iar începem: aceeaşi Mărie cu altă pălărie. 


Implicare 


Întrebarea A: Cum ti se pare tiparul acesta 
comportamental? 


Întrebarea B: Asta este o parte din viata ta care nu-ţi 
place. Vorbeşte-mi despre celelalte lucruri, cele care îţi 
plac. 


Focalizare: 


Întrebarea A: Se pare că există multe aspecte despre 
care am putea vorbi azi. Este ăsta subiectul care ţi se 
pare cel mai productiv sau preferi să abordăm o altă 
temă? 


Întrebarea B: Se pare că ai prefera să faci alte lucruri. 
Care ar fi? 


Evocare: 


Întrebarea A: Să zicem că au trecut şase luni şi lucrurile 
stau mai bine. Ce anume ar fi diferit? 


Întrebarea B: Pe o scală de la 1 la 10, cât de important e 
pentru tine să se întâmple lucruri noi, diferite, 1 
însemnând că nu e deloc important şi 10 că e extrem de 
important? 


EXERCIŢIUL 10.4. Reflectări tintite: 
evocarea 


Ne îndreptăm din nou atenţia asupra formulării de 
reflectări, dar de data asta scopul este evocarea. Si aici veți 
citi ce spune clientul şi apoi veți formula două reflectări 
diferite. Trebuie însă ca ținta evocării să fie un anumit 
comportament. Acest comportament nu este clar articulat, 
aşa că trebuie să facem presupuneri pe baza informațiilor 
limitate de care dispunem. Dacă vă ajută, rasfoiti capitolele 
anterioare pentru a vă reimprospăta memoria. 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Îmi fac griji 
că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă lucrurile 
nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai seama, şi eu pur 
şi simplu nu pot să fiu destul de consecventă. 


Reflectarea A: 
Reflectarea B: 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în doze 
mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe probleme. Sigur, 


soția mea e nemulțumită şi îşi face griji să nu afle copiii, dar 
eu mă duc în continuare la muncă şi fac treabă acasă. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul meu 
de referință. Îmi place ce fac şi am senzaţia că e important 
pentru oameni. Ei o consideră o povară fiindcă nu o văd ca 
mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori mă epuizează şi mă 
tine la distanță de familie şi asta nu-mi place. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


4. Vreau să-mi găsesc credința. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o văd 
la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac altceva şi 
asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred unele lucruri pe 
care le spune religia instituțională. Mi se par prosteşti. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 10.4 


În cazul limbajului pro-schimbare, trebuie să tintim un 
anumit comportament în scopul evocării. În aceste 
situaţii comportamentul nu este clar articulat, aşa că 
trebuie să facem presupuneri pe baza informaţiilor 
limitate de care dispunem. 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Îmi fac 
griji că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă 
lucrurile nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai 
seama, şi eu pur şi simplu nu pot să fiu destul de 
consecventă. 


Implicare 


Reflectarea A: Iti doreşti cu adevărat să o ajuţi pe fiica 
ta. 


Reflectarea B: Iti faci griji pentru sănătatea ei. 


Focalizare: 


Reflectarea A: E important pentru tine să găseşti moduri 
de a coopera cu ea în privinţa asta. 


Reflectarea B: În parte cauţi metode de a fi mai 
consecventă în abordarea acestei probleme. 


Evocare: 


Reflectarea A: Te îngrijorează modul în care lucrurile 
astea afectează relaţia cu copilul tău. 


Reflectarea B: Scopul tău este să poţi să vorbeşti cu fiica 
ta într-un mod în care să o poţi motiva. 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în 
doze mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe 
probleme. Sigur, soţia mea e nemulțumită si isi face griji 


să nu afle copiii, dar eu mă duc în continuare la muncă 
şi fac treabă acasă. 


Implicare: 


Reflectarea A: Se pare că marijuana nu e privită aşa cum 
trebuie. 


Reflectarea B: Lucrurile sunt cam tensionate acasă din 
cauza consumului de marijuana. 


Focalizare: 


Reflectarea A: Marijuana e ceva destul de important 
pentru tine. 


Reflectarea B: Relaţia cu soţia ta e destul de importantă 
pentru tine. 


Evocare: 


Reflectarea A: Eşti destul de sigur că marijuana nu 
provoacă nicio problemă. (Aici este importantă 
atitudinea.) 


Reflectarea B: Marijuana este atât de importantă pentru 
tine, încât ai senzaţia că merită să continui chiar dacă 


soţia ta e îngrijorată şi copiii s-ar putea să afle. 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul 
meu de referinţă. Îmi place ce fac şi am senzaţia că e 
important pentru oameni. Ei o consideră o povară 
fiindcă nu o văd ca mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori 
mă epuizează şi mă ţine la distanţă de familie şi asta nu- 
mi place. 


Implicare: 

Reflectarea A: Iti place ce faci. 

Reflectarea B: Familia ta îşi face griji pentru tine. 
Focalizare: 


Reflectarea A: Vrei să ai un echilibru care-ţi prieşte între 
timpul liber şi muncă. 


Reflectarea B: Ambele - şi familia, şi munca - sunt 
importante pentru tine. 


Evocare: 


Reflectarea A: Vrei să ajungi la un echilibru între muncă 
şi viaţa personală şi nu eşti sigur că îl ai. 


Reflectarea B: Deci te simţi prins la mijloc, dar ştii că 
trebuie să se schimbe ceva. 


4. Vreau să-mi găsesc credinţa. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o 
văd la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac 
altceva şi asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred 


unele lucruri pe care le spune religia instituţională. Mi 
se par prosteşti. 


Implicare: 
Reflectarea A: Eşti un om religios. 


Reflectarea B: Te străduieşti să aderi la religia 
instituțională. 


Focalizare: 


Reflectarea A: E important pentru tine să-ţi găseşti 
credinţa. 


Reflectarea B: Este în continuare important pentru tine 
să descoperi cum ai putea să integrezi credinţa. Nu e 
ceva ce poţi pur şi simplu să ignori. 


Evocare: 
Reflectarea A: Simti ca iti lipseste ceva. 


Reflectarea B: Iti doreşti să ajungi la ceva ce e dincolo 
de tine şi care te conectează cu ceilalţi. 


EXERCIŢIUL 10.5. Refacerea drumului 
parcurs de consilier 


Ne întoarcem la dialogul cu Russell, dar acum îl vom 
aprofunda. Fiţi atent nu doar la instrumentele utilizate, ci şi 
la ce anume încearcă consilierul să facă utilizând acele 
instrumente. Cu alte cuvinte, care este intenția lui? Notati 
apoi în căsuţa din dreptul replicilor lui Russell dacă asta 
duce la limbaj pro-schimbare, la limbaj anti-schimbare sau 
dezacord sau la limbaj neutru. 


Categoria Intenţia 
limbajului practicianului 
consilierului / 

tipul de limbaj 

al clientului 


C: Dă-mi voie să fac un pas Rezumat. 
în spate şi să rezum 
lucrurile despre care am 
vorbit. Nu eşti sigur dacă 
merită să vorbim despre 
chestiile astea legate de 
marijuana, dar eşti aici. 
Există unele lucruri pe care 
ai dori să le schimbi, şi 
poate cel mai important 
este să găseşti modalități de 
a gestiona relaţia cu fiicele 
tale. Am înțeles corect? 


R: Nu, sunt sigur. 
Marijuana nu e o problemă 
pentru mine şi cred că e 
pierdere de timp să vorbim 
despre asta. 


C: Vrei să te concentrezi pe  Reflectare mai 
altceva — cum ar fi copiii tăi profundă. 
şi a fi un părinte bun. 


R: Exact. 


C: Unul dintre lucrurile pe Afirmatie cu rol 
care le consider de ajutor de întrebare. 
este să înțeleg de unde vine 

dorința ta de a fi un părinte 

bun. 


R: Sigur. Da, de ce nu? Am 
avut părinţi grozavi. N-au 
fost perfecţi, dar s-au 
străduit să mă înțeleagă şi 
să-mi ofere 


lucrurile de care aveam 
nevoie. Asta nu înseamnă 
că a fost întotdeauna uşor. 
Aveau aşteptări de la mine. 
Vreau să zic, probabil că 
eram singurul puşti care 
ura weekendurile de trei 
zile pentru că întotdeauna 
era ceva important de făcut 
acasă în perioadele alea. Nu 
exista să dorm până târziu 
în weekend. Prietenii mei 


puteau să facă asta, dar eu 
nu (râde). Eram în picioare 
şi gata de muncă la opt 
dimineața (dă din cap). 


C: (Chicoteşte.) Erau Reflectare cu 
lucruri care nu-ți plăceau, două fete. 
dar ştiai şi că ei încearcă să 

vadă lucrurile din 

perspectiva ta. 


R: Nu că asta ar fi schimbat 
proiectele (pufneşte), dar 
întotdeauna discutam la 
cină. Îmi puneau întrebări 
şi chiar ascultau ce 
spuneam. Nu-mi spuneau 
că n-am dreptate sau că nu 
intelegeam. Nu dădeau 
deoparte ce spuneam, cum 
făceau părinții prietenilor 
mei [care spuneaul: „O să ai 
altă părere după ce mai 


creşti”. 
C: Şi chiar ai cunoscut Reflectare mai 
beneficiile faptului ca profundă. 


oamenii să te asculte, nu 
doar să spună c-o fac. Asta 
e ce vrei să aibă fiicele tale. 


R: Da. Vreau să ştie că mă 
interesează cu adevărat ce 
gândesc ele. Dar, la fel ca 
părinții mei, vreau şi să ştie 
că sunt lucruri pe care 


trebuie să le faci când eşti 
parte din familie. 


C: Vrei să înțeleagă că nu e  Reflectare mai 
vorba doar despre ele. profundă. 


R: Da. 


C: Ele trebuie să contribuie, Reflectare de 
nu doar să ia. aprofundare. 


R: Exact. Dar asta nue 
întotdeauna uşor. De fapt, 
e greu. E ca şi cum de 
fiecare dată când vin la 
mine trebuie să o luăm de 


la început. 

C: În fiecare săptămână. Reflectare de 
suprafață. 

R: Da, şi eu şi mama lor 

avem stiluri diferite. Ea nu 

vrea să fie personajul 

negativ — înțeleg asta. 

C: Intelegi de ce ar face Reflectare de 

asta. suprafață. 


R: Da, dar în acelaşi timp 
mă cam enervează. 


C: E frustrant şi totuşi tu Reflectare cu 
revii cu aceleaşi aşteptări două fete. 
pentru că ştii că e 

important pentru fete. O 

faci pentru ele, nu pentru 

tine. 


R: Asta e ceva ce mi-au dat 
părinții mei. Ştiam că sunt 
important, dar lumea nu se 
învârte în jurul meu. E un 
echilibru dificil. 


C: Dar e ceva ce ştii că face 
parte din a fi un părinte 
bun. Fetele trebuie să ştie 
că sunt iubite şi că fac 
parte din familie, dar că nu 
e vorba doar despre ele. 
Asta e o lecţie destul de 
profundă pe care ai invatat- 
o şi pe care o transmiti. 


R: Da, e ciudat pentru că 
nu prea m-am gândit la 
asta, dar e adevărat. Ştiu 
că trebuie să fac asta. 


C: Ştii ce ai de făcut. 


R: Ştiu. E ciudat pentru că 
asta întotdeauna a fost o 
sursă de neînțelegeri între 
mine şi fosta mea soţie — îi 
reproşam că e prea 
îngăduitoare. Dar de fapt 
chestia asta mă priveşte 
doar pe mine. Nu e vorba 
de ea — e vorba de mine. 


C: Faptul că înţelegi asta 


Reflectare 
urmată de o 
apreciere. 


Reflectare 
profundă care 
oferă apreciere. 


Reflectare. 


face lucrurile să se 
schimbe. 


R: Da. Nu prea e nevoie să 
schimb ce fac, dar trebuie 

să schimb felul în care văd 
lucrurile. 


C: Iar asta va reduce o Reflectare. 
parte din stres. 


R: E ciudat, dar aşa pare. 


C: Simti în corp ca e Reflectare. 
adevarat. 

R: Da. 

C: Se pare ca ai luat o Reflectare. 
decizie. 


R: Am luat. Nu trebuie sa 
schimb ce fac — asta aşa-i. 
Dar trebuie sa schimb felul 
in care vad lucrurile. 


C: Dă-mi voie să văd dacă Rezumat de 
am înţeles toate astea. tranziţie. 
Părinţii tăi ti-au oferit o 

hartă pentru un bun 

parenting pe care ai 

respectat-o. Simti cu toată 

ființa că parentingul bun 

înseamnă să te asiguri că 

fiicele tale se simt iubite, 

dar implică şi aşteptarea ca 

ele să contribuie la familie, 

astfel încât să ştie că nu e 


vorba doar despre ele. Ai 
făcut deja lucrurile astea, 
dar recunoşti că le-ai 
resimțit mai mult ca o 
corvoadă decât ca sarcina 
de a fi un părinte bun. 
Intelegi că trebuie să 
accepti asta. 


R: Cred c-ai inteles. 


C: Deci, ce urmeaza? Intrebare-cheie. 


Solutie la Exercitiul 10.5 


Exemplul nu este perfect. Sa observam ca practicianul 
se abate de cateva ori. Dar sa observam si ca revine. 
Această abilitate este importantă - sa stim că ne-am 
îndepărtat şi să revenim la subiect. 


Categoria Intenţia 
limbajului practicianului 
consilierului / 

tipul de limbaj 

al clientului 


C: Dă-mi voie să fac un Rezumat. Face legătura între 
pas în spate şi să motivul trimiterii la 
rezum lucrurile despre consilier (consumul 
care am vorbit. Nu eşti de marijuana) şi 
sigur dacă merită să obiectivul care a 


vorbim despre chestiile ieşit la iveală în 


astea legate de 
marijuana, dar eşti 
aici. Există unele 
lucruri pe care ai dori 
să le schimbi, şi poate 
cel mai important este 
să găseşti modalități de 
a gestiona relația cu 
fiicele tale. Am înțeles 
corect? 


R: Nu, sunt sigur. Dezacord. 
Marijuana nu e o 

problemă pentru mine 

şi cred că e pierdere de 

timp să vorbim despre 

asta. 


Reflectare mai 
profundă. 


C: Vrei să te 
concentrezi pe altceva 
- cum ar fi copiii tăi şi 
a fi un părinte bun. 


R: Exact. 


C: Unul dintre 
lucrurile pe care le 
consider de ajutor este 
să înțeleg de unde vine 
dorinţa ta de a fi un 
părinte bun. 


Limbaj neutru. 


Afirmatie cu rol 
de întrebare. 


R: Sigur. Da, de ce Neutru. Nu e 


procesul de 
focalizare. 


Se îndepărtează de 
dezacord. Se 
axează pe 
obiectivul lui 
Russell. 


Alege o cale care 
duce probabil la 
sublinierea 
punctelor forte ale 
lui Russell si care 
se va concentra 
asupra obiectivelor 
lui. 


nu? Am avut părinți nici limbaj pro- 


grozavi. N-au fost schimbare, nici 
perfecţi, dar s-au anti-schimbare. 
străduit să mă Însă începe să 
înțeleagă şi să-mi ofere ofere informații 
lucrurile de care despre ce 
aveam nevoie. Asta nu înseamnă 
înseamnă că a fost pentru el faptul 
întotdeauna uşor. de a fi un 


Aveau aşteptări de la părinte bun. 
mine. Vreau să zic, 
probabil că eram 
singurul puşti care 
ura weekendurile de 
trei zile pentru că 
întotdeauna era ceva 
important de făcut 
acasă în perioadele 
alea. Nu exista să 
dorm până târziu în 
weekend. Prietenii mei 
puteau să facă asta, 
dar eu nu (râde). Eram 
în picioare şi gata de 
muncă la opt 
dimineața (dă din cap). 


C: (Chicoteşte.) Erau  Reflectare cu Recunoaşte 
lucruri care nu-ți două fete. nemulțumirea, dar 
plăceau, dar ştiai şi că se concentrează 

ei încearcă să vadă asupra aspectelor 
lucrurile din pozitive ale 
perspectiva ta. parentingului. 


R: Nu că asta ar fi Limbaj neutru. 


schimbat proiectele 
(pufneşte), dar 
întotdeauna discutam 
la cină. Îmi puneau 
întrebări şi chiar 
ascultau ce spuneam. 
Nu-mi 


Discutia aduce 
la iveală noi 
informații 
despre ce 
înseamnă 
pentru Russell 
să fii un părinte 
bun. 


spuneau că n-am dreptate sau că nu intelegeam. Nu 
dădeau deoparte ce spuneam, cum făceau părinţii 
prietenilor mei [care spuneau] „O să ai altă părere după 


ce mai creşti”. 


spuneau că n-am 
dreptate sau că nu 
intelegeam. Nu 
dadeau deoparte ce 
spuneam, cum 
faceau parintii 
prietenilor mei [care 
spuneau] „O să ai 
altă părere după ce 


mai creşti”. 

C: Şi chiar ai Reflectare mai Subliniază 
cunoscut beneficiile profundă. lucrurile pe care 
faptului ca oamenii le ştie şi 

să te asculte, nu centrează 


doar să spună c-o 
fac. Asta e ce vrei 
să aibă fiicele tale. 


atenția asupra 
unuia dintre 
obiectivele 
nearticulate. 


R: Da. Vreau să ştie 
că mă interesează 
cu adevărat ce 
gândesc ele. Dar, la 
fel ca părinții mei, 
vreau şi să ştie că 
sunt lucruri pe care 
trebuie să le faci 
când eşti parte din 
familie. 


C: Vrei să înțeleagă 
că nu e vorba doar 
despre ele. 


R: Da. 


C: Ele trebuie să 
contribuie, nu doar 
să ia. 

R: Exact. Dar asta 
nu e întotdeauna 
uşor. De fapt, e 
greu. E ca şi cum 
de fiecare dată când 
vin la mine trebuie 
să o luăm de la 
început. 


C: În fiecare 
săptămână. 


Limbaj pro- 
schimbare. Deşi 
subiectul este 
filosofia de 
parenting, discuția 
include şi ceea ce îşi 
doreşte Russell ca 
fiicele lui să ştie. 


Reflectare mai 


profundă. de dorință. 


Confirmă. Este 
limbaj pro- 
schimbare, conform 
definiției discutate în 
capitolele anterioare. 


Reflectare ulterioară. Reporneşte 
conversaţia. 


Limbaj pro- 
schimbare şi anti- 
schimbare. Porneşte 
de la recunoaşterea 
obiectivului său şi 
apoi trece la 
provocările care apar 
când încerci să fii un 
bun părinte. 
Reflectare de 
suprafață. 


Întăreşte partea 


O ia pe altă cale. 


R: Da, şi eu şi 
mama lor avem 
stiluri diferite. Ea 
nu vrea să fie 
personajul negativ — 
înțeleg asta. 


C: Intelegi de ce ar 
face asta. 


R: Da, dar în acelaşi 
timp mă cam 
enervează. 


C: E frustrant şi 
totuşi tu revii cu 
aceleaşi aşteptări 
pentru că ştii că e 


important pentru fete. 


O faci pentru ele, nu 
pentru tine. 


R: Asta e ceva ce mi- 
au dat părinții mei. 
Ştiam că sunt 
important, dar lumea 
nu se învârte în jurul 
meu. E un echilibru 
dificil. 

C: Dar e ceva ce ştii 
că face parte din a fi 


Reflectare de 


Limbaj neutru. Se 
centrează asupra 
fostei soții. 


Continuă pe 


suprafață. noua cale 

centrată pe fosta 
soţie. 

Limbaj neutru în 

privința 

obiectivului, dar 

suscită emoţii 

negative. 

Reflectare cu două Recunoaste 


efectul fostei 
soții, dar revine 
la subiectul 
parentingului. 


fete. 


Limbaj neutru in 

privinta 

schimbării. Însă 

articulează modul 

în care înțelege ce 

înseamnă să fii un 

părinte bun. 

Reflectare urmată Subliniaza 

de apreciere. lucrurile pe care 


un părinte bun. Fetele clientul le ştie 


trebuie să ştie că sunt referitoare la ce 
iubite şi că fac parte înseamnă să fii 
din familie, dar că nu un bun părinte. 


e vorba doar despre 
ele. Asta e o lecţie 
destul de profundă pe 
care ai invatat-o si pe 
care o transmiti. 


R: Da, e ciudat pentru Limbaj pro- 


că nu prea m-am schimbare. 

gândit la asta, dare Conține aspecte 

adevărat. Ştiu că legate de 

trebuie să fac asta. capacitate şi se 
îndreaptă spre 
angajament. 

C: Ştii ce ai de făcut. Reflectare Continuă pe 
profundă însoţită calea schimbării, 
de apreciere. dar schimbă 

subtil punctul de 
focalizare. 

R: Ştiu. E ciudat Din punct de 

pentru că asta vedere tehnic, 


întotdeauna a fosto probabil este un 
sursă de neînțelegeri limbaj neutru, dar 


între mine şi fosta e clar şi că începe 
mea soție — îi să fie motivat. Isi 
reproşam că e prea asumă lucrurile 


îngăduitoare. Dar de pe care le ştie si 
fapt chestia asta mă găseşte o cale de 
priveşte doar pe mine. înaintare. 

Nu e vorba de ea-e 

vorba de mine. 


C: Faptul că înţelegi 
asta face lucrurile să 
se schimbe. 


R: Da. Nu prea e 
nevoie să schimb ce 
fac, dar trebuie să 
schimb felul în care 
văd lucrurile. 


C: lar asta va 
reduce o parte din 
stres. 


R: E ciudat, dar aşa 
pare. 


C: Simti în corp că e 
adevărat. 


R: Da. 


Reflectare. Identifică 
aspectul esenţial 
şi îi susține 
înaintarea. 


Evident, 
limbaj pro- 
schimbare. 


Reflectare. Se îndepărtează putin 
de la subiect, dar face 
legătura cu un alt 
obiectiv al lui Russell. 

Limbaj pro- 

schimbare. 

Recunoaşte 

beneficiile 

schimbării, 

deşi s-ar putea 

şi să ducă 

dialogul într-o 

zonă vagă. 

Reflectare. Confirmă descoperirea 
şi rămâne la un nivel 
vag al discuţiei. 

Limbaj pro- 

schimbare, 

dar impulsul 

către 

schimbare s-a 

pierdut. 


C: Se pare că ai luat Reflectare. 
o decizie. 


R: Am luat. Nu Evident, 
trebuie să schimb limbaj pro- 
ce fac - asta aşa-i. schimbare. 


Dar trebuie să 
schimb felul în care 
văd lucrurile. 


C: Dă-mi voie să Rezumat de 
văd dacă am înțeles tranziție. 
toate astea. Părinţii 
tăi ti-au oferit o 
hartă pentru un 
bun parenting pe 
care ai respectat-o. 
Simti cu toată ființa 
că parentingul bun 
înseamnă să te 
asiguri că fiicele tale 
se simt iubite, dar 
implică şi 
aşteptarea ca ele să 
contribuie la 
familie, astfel încât 
să ştie cănue 
vorba doar despre 
ele. Ai făcut deja 
lucrurile astea, dar 
recunosti că le-ai 
resimțit mai mult ca 


Scoate conversaţia din 
acel plan vag şi 
încearcă să o 
reîndrepte către tema 
parentingului. 


E puţin mai lung, dar 
încearcă să adune 
lucrurile care au ieşit 
la iveală în dialogul cu 
Russell şi să le pună 
pe o hartă pentru el. 
Să observăm că 
limbajul practicianului 
îl apreciază pe Russell 
şi validează 
capacitatea lui de 
schimbare; în acelaşi 
timp, continuă să 
modeleze conversaţia. 


corvoadă decât ca 
sarcina de a fi un 
părinte bun. 
Intelegi că trebuie 
să accepti asta. 


R: Cred c-ai Limbaj pro-schimbare. 

înțeles. Russell confirmă 
acuratețea afirmațiilor 
practicianului care 
implică limbajul pro- 
schimbare. 


C: Deci, ce Întrebare-cheie. Cere clientului 
urmează? să-şi ia un 
angajament. 


EXERCIŢIUL 10.6. Scrierea unui 
program alternativ 


Pentru acest exercițiu veţi scrie un program de computer, 
bazat pe ramificări logice în diverse direcții. Codul pentru 
fiecare direcţie este prestabilit si va trebui să decideti care 
dintre afirmaţiile clientului şi practicianului se încadrează în 
fiecare căsuță. 


Incepeti de la exemplul de mai jos în care comportamentele 
practicianului şi afirmaţiile clientului o iau pe căi diferite. 
Casutele punctate sunt afirmaţiile practicianului. O căsuță 


albă indică faptul că clientul a răspuns prin limbaj pro- 
schimbare la intervenția practicianului. Casuta gri indica 
limbajul neutru. Casuta haşurată indică un limbaj anti- 
schimbare sau un dezacord. Observati modul în care 
afirmațiile din fiecare căsuţă din exemplu indică reacții 
diferite ale clientului. 


Odată ce ati înțeles cum funcționează codul de programare, 
decideti pe ce se axează discuţia si care sunt circumstanţele. 
Notati în diagramă ce ar spune practicianul. Apoi folosiți 
acest tipar pentru a determina ce tip de răspuns al 
clientului ati putea scrie. Din nou, un răspuns alb indica 
limbajul pro-schimbare. Un răspuns gri reprezintă limbajul 
neutru. lar un răspuns haşurat indică limbajul anti- 
schimbare sau dezacordul. Scrieţi apoi răspunsul pe care 
practicianul l-ar putea oferi. Observati că la nivelul patru 
răspunsurile clientului se ramifică din nou, aşa că notati în 
fiecare căsuță un răspuns al practicianului care ar putea 
duce la tipul de răspuns observat. 


Scopul acestui exercițiu nu este generarea unui scenariu 
perfect, ci mai degrabă înţelegerea tipurilor de afirmaţii ale 
practicianului care pot duce la anumite tipuri de afirmații 
ale clientului. Când căsuţa clientului indică limbaj pro- 
schimbare, asigurati-va că includeți tipul de răspuns al 
practicianului care ar duce la acest tip de reacție din partea 
clientului. 


Puteţi încerca să aplicaţi strategii de provocare a limbajului 
pro-schimbare, deşi s-ar putea să aveți nevoie de mai multe 
încercări decât cele din diagramă pentru a integra într-un 
mod rezonabil aceste afirmații /răspunsuri. Puteţi oricând să 


desenati noi căsuțe pe o altă foaie pentru a extinde 
diagrama. 


Există un format în culori (în engleză) disponibil pe site-ul 
PRI (www.primeforlife.org/resources/MI_Materials) pe care 
mulți oameni îl găsesc mai uşor de folosit. 


Fişă de lucru pentru Exercitiul 10.6 


Tema discuţiei: 


maensesesas 


...... . ...... 
sttemeste rer ees 
Serre ree eee 
n. em eee eresas 
Pere errr ree 
ere eee 
teem eee e eee 
eer eee 


. 
. 
. 
. 
. 
. 
. 
. 
. 
. 
. 
. 


ween sete eee 
îs... ........ 
astea asvirsa 


î.en eee 
n vera masea ee 


amet sseee ee 


oma men 
ronet eee eeee 


o... .. . ee cn... 


amane ema ee 


bi 
+ 


„ 
„ 
Ei 


GEZEI 
..... 
r.r.. 
..... 
..... 
ERTE, 
s.s.. 
..... 
..... 
s.r... 
e... 
..... 
..... 
s.s.s. 
sees 


ves ree re eee ees 
ferevterrrerete 
vrema Teen 
eee eee ees 
eee ere ee eee 
ere eee eee ee 
ban aterm eeeee 


teen near 
weewe nee 
eee en nee 


romane nenea 
Terr errr reer ee 
sere metre terres 
weer even. 
watt eteeee 
weet eee ene 


9 


rare reerrre 


Steere eneee 
wrest reeeeee 
weet eee 
weet eee 


emer eee ereee 
see ....ncesse 


. 
. 
- 
. 
. 
. 
- 
. 
. 
. 


Prema e ee ee eee ee 
teem ett rete ee 
Peete nenea 
romane ee ete re 
Penne ee eee eee 
bene eee eee 


C: (limbaj pro-schimbare) 
Afirmația introductivă a practicianului 
C: (limbaj neutru) 


C: (limbaj anti-schimbare) 


Exemplu de rezolvare pentru Exercitiul 
10.6 


Tema discuţiei: Diabet 


să săsaaaair sa 


Reet teem eet ee 


steeresse tresses 


eee eee 


o... ..ccmasaa se 
o... ........... 


tweeter eee 


ere eee ee 


rerrrrtrersstre 


ee es 


o... ......ssas.. 
să eeees Seen ed 


o... .. ......... 


eee eee se 


........ vc... 


Terre eee 


peertreters 


eee eee ... . .. 


. 1... ..rmrene ee 


ferterteerrrt te 
ere ee 


Cesc eee meeee 


eee eee eee 


eee es 
Tee etter ee 


cn eeee eee ees 


wetter teense 


eee eee eee 


seer m ener teeene 


Peeererereet ey 


eee eee ee es 
eee eee ees 
Peet ete meee 
TER RT Teme 


veeew ener 
weewe anne 


wm eeee eee eee 
wees eeenne 


Cente new rrene 


Tor erree eee ees 


Peete ew eeeene 


ee ee 
eee eee 


eee ees 


eee ees 


eee eres eee 


Ferner enw erwere 
Fen eee ew eeeene 


ere cere eee ees 
Tere rere eee eee! 
tee eee eee 


Oe eeee were 


CI 
. 
- 
. 
. 
. 
- 
. 
. 
a 


C: Ştiu că pot să mă descurc mai bine. Pur şi simplu 
trebuie să-mi revin. 


P: Ştii ce ai de făcut. 


C: Da, în trecut mă controlam destul de bine. Doar că 
lucrurile s-au dezechilibrat. 


P: De ce ai avea nevoie ca să începi acest proces? 
C: Presupun că trebuie să fac un plan si să mă tin de el. 
C: Mult mai mare decât de obicei. Asta nu-i bine. 
P: Eşti puţin îngrijorat din cauza asta. 
C: Îngrijorat - parcă e cam mult zis. 
P: Îngrijorat e un cuvânt cam tare. 
C: Putin cam tare. 


P: Poate nu eşti îngrijorat, dar eşti cel puţin mai atent. 
Ce anume ar fi de urmărit aici? 


C: Ştiu care sunt riscurile pe termen lung dacă nu mă 
ocup de asta. 


C: Da, puţin poate. 
P: Ce crezi că ai putea face în privinţa asta? 
C: În momentul ăsta, habar n-am. 


P: Ai vrea să faci ceva, doar că nu eşti sigur de unde să 
începi. 


C: Exact. Mă simt puţin dezorientat. 
Practician: Înţeleg că glicemia ta e ridicată. 
C: Da, doctorul meu e puţin îngrijorat. 
P: Şi poate şi tu eşti. 
C: Nu sunt îngrijorat. 
P: Nu ai merge până acolo încât să spui îngrijorat. 


C: Mai degrabă am luat la cunoştinţă. 


P: Şi o iei în serios. 


C: Cred că o iau în serios, altfel n-aş fi venit. 


C: Putin, dar apreciez faptul că-şi face griji. 


P: Deci, te bucuri că e atent la tine. 


C: Nu cred că, în situaţia asta, am de ce să mă bucur. 


P: Dar totuşi eşti aici. Cum ai vrea să te foloseşti de 
acest timp? 


C: Nu ştiu. N-am mai fost în situaţia asta. 


C: Cred că doctorul a exagerat. 


P: Face prea mare caz de asta. 


C: Nici măcar n-a încercat să afle de ce mi-a crescut 
glicemia. 


P: Şi crezi că ar fi trebuit s-o facă. 


C: Păi, sigur, şi asta înainte să mă trimită la tine. 


P: Se pare că te deranjează destul de tare. 


C: Da, mă cam deranjează. 


EXERCIŢIUL 10.7. În patru colţuri 


Oferiti tratament într-un cadru juridic centrat pe rezolvarea 
de probleme. Tribunalul lucrează împreună cu clientul 
pentru rezolvarea problemei, nu doar stabileşte pur şi 
simplu vinovăția sau nevinovăția şi nu se rezumă la a da o 
sentință de tratament sau încarcerare. Scopul este 
menținerea contactului şi cooperarea între toți cei implicați. 
Cu toate astea, tribunalul are puterea de a impune 
sancțiuni legale dacă nu se respectă recomandările de 
tratament. Ce aveţi de făcut? Să ajutaţi clienta să-şi 
mențină motivaţia şi să o asistați în respectarea planului 
realizat împreună cu dvs. şi cu judecătorul. Deşi s-ar putea 
ca acest context juridic să nu corespundă cadrului 
serviciilor dvs., acest exercițiu este centrat pe schimbare, 
deci pe ceva despre care ştiţi deja multe. Folosiţi principiile 
şi abilitățile pe care le-aţi învățat pentru a ajuta clienta să 
progreseze. Scopul acestui exercițiu este evocarea. Citiţi 
informaţiile de mai jos despre contextul de viata al clientei si 
apoi treceţi la afirmaţiile ei. După fiecare, alegeți o tehnică si 
apoi scrieţi ce i-ati spune. 


Lana a fost de acord cu terapia de familie propusă de 
tribunal după ce Serviciul de Protecţie a Copilului a făcut 
verificări în urma unei plângeri a unui vecin. Când a sunat, 


acesta a spus că în casă era muzica dată tare şi se consuma 
alcool, că intrau şi ieşeau diverşi oaspeți târziu în noapte si 
că poate acolo se vindeau droguri. În raportul initial se 
menționa că se auzea un copil mic plângând târziu în 
noapte. Apoi s-a auzit un zgomot puternic şi tatăl a ieşit 
furios din apartament. A doua zi, vecinul a vorbit cu mama 
în vârstă de 19 ani despre acel zgomot ciudat şi a observat 
că pe fata avea o vânătaie mare pe care încerca să o 
ascundă cu machiaj, o pălărie şi ochelari de soare. De 
asemenea, mirosea a alcool la 9:30 dimineața. 
Reprezentantul de la Protecţia Copilului a observat la vizită 
sticle goale de alcool. A văzut şi că sugarul avea haine 
curate, dar părea că scutecul nu îi fusese schimbat şi arăta 
palid şi subnutrit. 


Tatăl a fost de acord să se mute temporar de acasă, dar ar 
vrea să se întoarcă; cei doi sunt necăsătoriți. El este 
muncitor în construcții, dar în prezent nu e angajat nicăieri. 
Familia beneficiază de asistență socială. Vecinul a spus că 
familia s-a mutat de curând în clădire şi că cei doi se ceartă 
cu intermitențe de când s-au mutat în urmă cu trei 
săptămâni. 


Exemplu: 


C: Am fost de acord cu planul de tratament propus de 
tribunal, dar nu mi-am dat seama că ia atâta timp. Mă duc 
la cursuri de parenting. Urmez apoi o terapie cu mai multe 
întâlniri pe săptămână pentru consumul de alcool şi 
droguri. Trebuie să vin aici o dată la două săptămâni. 
Trebuie să fac teste de urină. Adică sunt o grămadă de 


lucruri şi Jacob nu are voie să stea cu copilul, aşa că nu 
ştiu ce-ar trebui să fac cu cel mic. Ştiu că ar trebui să fac 
toate astea, dar... nu ştiu dacă sunt în stare. 


Metoda 1: Reflectare de profunzime 


Te simti foarte presată şi ai nevoie de ajutor ca să descoperi 
cum să te descurci. 


Metoda 2: Întrebare evocativă 


Presupunerea mea e că, dat fiind cât de dificile au fost toate 
astea, te-ai gândit să renunti. Ce te-a împiedicat să o faci? 


Metoda 3: Privirea spre viitor 


Hai să ne imaginăm pentru un moment că spui: „Gata. Nu 
mai pot să fac asta”. Şi te-ai opri. Cum ar arăta viata ta peste 
şase luni? [Eu aş căuta exemple şi apoi le-aş folosi pentru a 
reflecta elementele schimbării.] 


Acum, să ne imaginăm că vei fi descoperit cum să treci prin 
toate astea. Nu-ţi bate capul cu amănuntele acum. Cum ar 
arăta viata ta peste şase luni? [Eu aş căuta exemple şi apoi 
le-aş folosi pentru a reflecta elementele schimbării.] 


Metoda 4: Exemplificare 


Ti-e foarte greu să gestionezi toate lucrurile astea, dar 
reuşeşti cumva. Vorbeşte-mi despre un moment recent în care 
aveai senzația că nu poți să faci tot ce trebuie să faci, dar 
cumva ai reuşit. 


Tehnici: abilitățile EARS, exemplificarea, folosirea 
extremelor, privirea spre trecut, privirea spre viitor, 
explorarea obiectivelor, oferirea de feedback de evaluare, 
folosirea de indicatori ai disponibilitatii pentru schimbare, 
explorarea valorilor şi comportamentelor. 


Afirmația 1: 


C: Aş vrea ca Dmitri să poată să se întoarcă acasă. Ar ajuta 
mult. A fost foarte frustrat pentru că nu putea să-şi 
găsească o slujbă. Încearcă, dar economia e imputita. Da, ne 
certăm, dar tot ne iubim. Pun pariu că ştiu cine a sunat — se 
uita la fața mea; de fapt a fost ceva prostesc. Am băut puţin 
şi apoi eu şi Dmitri ne-am înfierbântat şi el a vrut s-o facem. 
Am încercat să-l opresc, ceea ce a fost prostesc. M-a împins 
şi eu am căzut şi m-am lovit de masuta de cafea. Nu asta a 
fost intenţia lui. De fapt, eu am fost de vină. 


Metoda 1: 


Metoda 2: 


Metoda 3: 


Metoda 4: 


Tehnici: abilitățile EARS, exemplificarea, folosirea 
extremelor, privirea spre trecut, privirea spre viitor, 
explorarea obiectivelor, oferirea de feedback de evaluare, 
folosirea de indicatori ai disponibilitatii pentru schimbare, 
explorarea valorilor şi comportamentelor. 


Afirmația 2: 


C: Jacob are astm şi are nevoie de medicamente, iar 
asigurarea noastră, pe care o avem prin sindicatul lui 
Dmitri, nu e foarte bună. Dar facem lucruri ca să avem grijă 
de el - dăm tot timpul cu aspiratorul şi fumăm afară. E 
băiat bun; dar nu mănâncă mult şi uneori nu ştiu de ce are 
nevoie. Doar plânge. Adică l-am hrănit, l-am schimbat, l-am 
legănat şi tot plânge. E foarte frustrant şi aş avea chef să 
beau. 


Metoda 1: 


Metoda 2: 


Metoda 3: 


Metoda 4: 


Tehnici: abilitățile EARS, exemplificarea, folosirea 
extremelor, privirea spre trecut, privirea spre viitor, 
explorarea obiectivelor, oferirea de feedback de evaluare, 
folosirea de indicatori ai disponibilitatii pentru schimbare, 
explorarea valorilor şi comportamentelor. 


Afirmația 3: 


C: Fac tot ce pot. Da, am ratat câteva întâlniri, dar Jacob 
era bolnav. Ce-ar fi trebuit să fac? Toată situația asta devine 
atât de deprimantă uneori şi vreau să-mi fac puţin de cap. 
Deci am luat-o putin pe arătură - mare lucru. Adică am 19 
ani şi un copil de doi ani şi jumătate — nu e tocmai ce-mi 
planificasem pentru viața mea. 


Metoda 1: 


Metoda 2: 


Metoda 3: 


Metoda 4: 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 
10.7 


Tehnici: abilităţile EARS, exemplificarea, folosirea 
extremelor, privirea spre trecut, privirea spre viitor, 
explorarea obiectivelor, oferirea de feedback de evaluare, 
folosirea de indicatori ai disponibilitatii pentru 
schimbare, explorarea valorilor şi comportamentelor. 


Afirmația 1: 


C: Aş vrea ca Dmitri să poată să se întoarcă acasă. Ar ajuta 
mult. A fost foarte frustrat pentru că nu putea să-şi 
găsească o slujbă. Încearcă, dar economia e imputita. Da, ne 
certăm, dar tot ne iubim. Pun pariu că ştiu cine a sunat — se 


uita la fața mea; de fapt a fost ceva prostesc. Am băut puţin 
şi apoi eu şi Dmitri ne-am înfierbântat şi el a vrut s-o facem. 
Am încercat să-l opresc, ceea ce a fost prostesc. M-a împins 
şi eu am căzut şi m-am lovit de masuta de cafea. Nu asta a 
fost intenţia lui. De fapt, eu am fost de vină. 


Metoda 1: reflectare de profunzime 


Vă iubiți şi uneori lucrurile scapă de sub control; după care 
se întâmplă lucruri pe care niciunul dintre voi nu şi le 
doreşte. 


Metoda 2: întrebare evocativă 


Ce anume te îngrijorează, de fapt, în legătură cu ce s-a 
întâmplat între tine şi Dmitri? 


Metoda 3: apreciere 


Deci eşti genul de persoană care chiar poate să facă un pas 
în spate, să vadă imaginea de ansamblu şi să analizeze ce se 
întâmplă. Ştii când vezi ceva clar şi când nu. 


Metoda 4: folosirea extremelor 


În situaţia asta, tu te-ai implicat puţin şi lucrurile nu s-au 
desfăşurat cum ţi-ai fi dorit. Ce s-ar fi întâmplat dacă te-ai fi 
implicat mai mult — dacă te-ai fi băgat până peste urechi - şi 
lucrurile ar fi mers foarte prost? Cum ar fi fost situația aia? 
[Sunt solicitate exemple şi sunt reflectate.] Aici ar fi cea mai 
rea situație posibilă. Ce ar fi mai probabil să se întâmple? 
[Sunt solicitate exemple şi sunt reflectate.] 


Afirmația 2: 


C: Jacob are astm şi are nevoie de medicamente, iar 
asigurarea noastră, pe care o avem prin sindicatul lui 
Dmitri, nu e foarte bună. Dar facem lucruri ca să avem grijă 
de el - dăm tot timpul cu aspiratorul si fumăm afară. E 
băiat bun; dar nu mănâncă mult şi uneori nu ştiu de ce are 
nevoie. Doar plânge. Adică l-am hrănit, l-am schimbat, l-am 
legănat şi tot plânge. E foarte frustrant şi aş avea chef să 
beau. 


Metoda 1: reflectare de profunzime 


Faci eforturi ca să ai grijă de Jacob. 


Metoda 2: explorarea valorilor şi comportamentelor 


sa fii un părinte bun reprezintă o valoare importantă pentru 
tine. In ce alte moduri ai senzația că pui asta în practică? 
[Sunt solicitate exemple si sunt reflectate.] In ce moduri ai 


senzația că ai putea să faci asta mai bine? [Sunt solicitate 
exemple şi sunt reflectate.] 


Metoda 3: întrebare evocativă 


Se pare că te deranjează ceva în legătură cu consumul de 
alcool. Ce anume iti provoacă nemulțumiri? 


Metoda 4: privire spre trecut (variantă) 


Presupunerea mea e că ai învățat multe în ultimii doi ani si 
jumătate despre ce înseamnă să ai grijă de Jacob. Gandeste- 
te cum era când aveai 17 ani şi erai gravidă. Ce ai învățat de 
atunci despre ce înseamnă să ai grijă de un copil? [Sunt 
solicitate exemple şi sunt reflectate.] Ce ai adăugat la asta 
de când ai început cursurile de parenting? [Sunt solicitate 
exemple şi sunt reflectate.] 


Afirmația 3: 


C: Fac tot ce pot. Da, am ratat câteva întâlniri, dar Jacob 
era bolnav. Ce-ar fi trebuit să fac? Toată situația asta devine 
atât de deprimantă uneori şi vreau să-mi fac puţin de cap. 
Deci am luat-o putin pe arătură - mare lucru. Adică am 19 
ani şi un copil de doi ani şi jumătate — nu e tocmai ce-mi 
planificasem pentru viața mea. 


Afirmația 3: 


C: Fac tot ce pot. Da, am ratat câteva întâlniri, dar Jacob 
era bolnav. Ce-ar fi trebuit să fac? Toată situația asta devine 
atât de deprimantă uneori şi vreau să-mi fac puţin de cap. 
Deci am luat-o putin pe arătură — mare lucru. Adică am 19 
ani şi un copil de doi ani şi jumătate — nu e tocmai ce-mi 
planificasem pentru viața mea. 


Metoda 1: reflectare de profunzime 


O parte din tine îşi doreşte tare să scape şi să nu fie decât o 
fată de 19 ani, iar o altă parte ştie că asta n-are cum să te 
ducă unde vrei să ajungi. 


Metoda 2: rezumat 


Dă-mi voie să verific dacă văd imaginea de ansamblu. În 
momentul ăsta ţi-e greu şi eşti implicată în relația cu Dmitri 
şi în îngrijirea lui Jacob. Ai reuşit sa rezisti, chiar şi când 
lucrurile erau foarte dificile şi speri că putem să descoperim 
unele moduri prin care să ieşi din perioada asta dură. Ştii 
că vrei mai multe de la viață decât să stai degeaba şi să bei 
şi abia să te descurci. 


Metoda 3: explorarea obiectivelor 


Se pare că nu eşti unde vrei să fii. Care ar fi unele dintre 
lucrurile pe care ţi le planificaseşi? Ce ai vrea să se întâmple 
în viata ta, dincolo de tribunal şi de toate lucrurile pe care le 
faci acum? 


Metoda 4: indicatori ai disponibilitatii de schimbare 


E dificil să rămâi pe calea pe care vrei să o urmezi. Pe o 
scală de la 1 la 10, unde 1 înseamnă deloc şi 10 înseamnă 
total, cât de încrezătoare eşti astăzi că poţi să respecţi 
planul? [Reflectarea răspunsului. Pentru acest exemplu mi- 
am imaginat că a răspuns 5.] Ce te-a făcut să alegi 5 şi nu 
2? [Reflectare.] De ce ar fi nevoie ca să ajungi la 5,5 sau la 
6? [Reflectare.] 


Notă: A fost o serie dificilă de replici. Deşi există oportunități 
pentru limbajul pro-schimbare, majoritatea sunt ascunse 
sub limbajul anti-schimbare. Asta se întâmplă frecvent cu 
clienţii noştri. În ciuda acestei provocări, am folosit toate 
tehnicile de evocare a limbajului pro-schimbare, în afară de 
una. Exceptia a fost oferirea de feedback de evaluare, care 
nu prea se potrivea in acest exemplu. Fara indoiala ca unele 
dintre aceste răspunsuri au funcționat mai bine decât altele. 
Ca întotdeauna, clientul ne spune/ne arată dacă abordarea 
a funcționat sau nu. În sfârşit, reflectările de profunzime 
reprezintă aproape întotdeauna strategia principală de 
provocare a limbajului pro-schimbare. 


EXERCIŢIUL 10.8. Valorile mele - formă 
revizuită 


În exerciţiul 6.5 ati indicat care sunt cele mai importante 
valori ale dvs. Atunci nu am apucat sa punem intrebari 
menite a provoca aparitia limbajului pro-schimbare. Acum 
revenim la acest exercitiu. Recititi raspunsurile dvs. si apoi 
raspundeti la urmatoarele intrebari. 


Daca cineva v-ar observa pe parcursul unei saptamani, ce 
anume din ce ar vedea ar trebui sa-i indice ca acele valori 
sunt foarte importante in viata dvs.? 


In ce mod sustin alegerile dvs. aceste valori? 


Ce alte lucruri din viata dvs. sustin aceste valori? 


In ce moduri ar putea alegerile dvs. să nu susțină aceste 
valori? 


Ce alte lucruri din viața dvs. ar putea să nu susțină aceste 
valori? 


Cum v-aţi putea da seama, să zicem peste un an, că aceste 
valori sunt active şi pe deplin prezente în viața dvs.? 


Ce trebuie să se întâmple ca să ajungeţi acolo? 


Cum v-ar ajuta valorile dvs. să ajungeţi la unele dintre 
lucrurile pe care vi le doriți în viata dvs.? Oferiti un exemplu 
referitor la cum s-ar desfăşura lucrurile. 


Capitolul 11. Cum răspundem la 
limbajul anti-schimbare şi dansul cu 
dezacordul 


Introducere 


Sean stătea în sala de conferințe cu capul în jos. Directorul 
şcolii, pe un ton direct şi binevoitor, îi expune motivele 
întâlnirii: să înțeleagă ce s-a întâmplat şi să găsească o cale 
adecvată de acţiune. În sală mai erau mama lui Sean, doi 
detectivi, îndrumătorul sau vocational şi un consilier. 
Sportiv dăruit şi de o inteligență remarcabilă, Sean se 
străduise să-şi găsească drumul educaţional şi acum fusese 


acuzat de comportament infracțional în perimetrul 
campusului. Cutezanta lui tinerească se prăbuşea sub 
privirea sumbră a mamei. Aflat evident la răscruce, 
înaintarea părea încă posibilă când trecea în revistă cu glas 
scăzut cele întâmplate. Detectivul, nemulțumit de putinul 
devoalat de Sean, a hotărât că era nevoie de mai multă 
presiune pentru a forța cedarea care începea să se întrevadă 
pe fata lui. A recitat posibilele acuzaţii şi sentintele aferente 
pe care le risca dacă nu recunoştea ce-a făcut şi dacă era 
judecat ca adult. Dezamăgirea şi furia întipărite pe fața 
mamei lui cu doar câteva momente înainte s-au transformat 
într-o încruntare îngrijorată. Îngrijorată pentru libertatea 
fiului ei, a întrebat dacă îi trebuie un avocat. Detectivul, 
recunoscându-i dreptul acestei alegeri, a continuat să 
preseze. 


Apoi s-a întâmplat ceva. Nu era încă evident, dar ceva se 
schimbase. Sean şi-a încordat maxilarul. Unde cu o clipă 
înainte fusese incertitudine, acum era hotărâre. Cu cât 
detectivul punea mai multă presiune, cu atât mai tare 
strângea Sean din dinți. Mama lui, cu doar câteva momente 
înainte furioasă pe el, acum îşi îndrepta furia asupra şcolii 
şi detectivului. Directorul, mergând pe frânghia subțire 
dintre nevoia de siguranță a şcolii şi o ocazie de învățare 
pentru acest elev, a fost dezechilibrat de solicitarea venită 
din partea mamei lui Sean pentru o amânare - dorea să 
consulte un avocat. Celălalt detectiv, poate aşteptând să 
joace rolul politistului bun, nu a zis nimic. 


Practicianul (consilierul) i-a urmat pe Sean şi pe mama lui 
pe hol şi le-a cerut să stea putin de vorbă. Era destul de clar 
că Sean avusese comportamentul bănuit de poliţişti. 
Dovezile, inclusiv lucrurile pe care le-a spus colegilor, îi 


arătau vinovăția fără putință de tagada. Era şi un 
comportament nou, conform altor colegi de clasă. El era un 
tânăr rănit şi tulburat care venea dintr-o familie 
monoparentala în care mama lui se străduise să joace toate 
rolurile şi să se descurce. În discuţiile anterioare cu Sean, 
fusese evident că încrederea era o problemă centrală. Era 
evident şi că asta ar fi fost ultima şansă a practicianului de 
a vorbi cu el, date fiind ultimele informaţii scoase la iveală. 
La 17 ani, s-ar fi putut să fie ultima şansă a lui Sean de a 
privi în interior si de a-şi vedea alegerile şi direcția de viata 
înainte de a fi supus măsurilor legale pe care în general le 
suferă adulții. 


După ce a precizat că e vorba despre o discuţie de consiliere 
psihologică şi că informațiile nu o să fie împărtăşite cu 
persoanele din sala de conferințe, practicianul şi-a cerut 
scuze pentru direcția in care a luat-o întâlnirea. Nu fusese 
intenția directorului ca întâlnirea să fi fost atât de 
confruntationala. Apoi practicianul a empatizat cu Sean şi 
cu mama lui: „Probabil că amândoi sunteți speriați de 
moarte în legătură cu ce s-ar putea întâmpla”. Schimbarea a 
fost instantanee. Sean şi-a relaxat maxilarul, mama lui şi-a 
detensionat umerii. Apoi practicianul le-a cerut permisiunea 
de a le oferi un sfat. Au fost de acord şi practicianul a zis: 
„Sean, oamenii fac greşeli, dar aceste greşeli nu trebuie să 
definească cine sunt ei şi ce devin. Din ce mi-ai spus, acest 
comportament nu reprezintă persoana care vrei să fii. Mi-ai 
vorbit şi despre alte speranțe si vise, mai mari şi diferite. 
Indiferent ce se întâmplă acolo, încă ai ocazia de a alege ce 
fel de persoană devii. Ce crezi despre asta?” Sean a mormăit 
un „Nu ştiu” care nu implica niciun fel de angajament. 
Timpul s-a scurs. Mama lui Sean îl suna pe avocat în timp 
ce practicianul se îndepărta; Sean se uita pe fereastră. Sean 


şi mama lui s-au întors în scurt timp pentru a le spune 
celorlalți că întâlnirea s-a încheiat şi că toate întâlnirile 
ulterioare se vor desfăşura doar în prezența unui avocat. 
Sean, deja suspendat, s-a retras de la şcoală câteva zile mai 
târziu. 


Evident, această întâlnire nu s-a desfăşurat aşa cum toată 
lumea sperase. Exista un alt mod în care s-ar fi putut 
petrece lucrurile? 


O privire în profunzime 


Pentru a răspunde la această întrebare trebuie să revenim la 
limbajul anti-schimbare şi la dezacord. În Capitolul 9 am 
văzut că ambele sunt forme de limbaj al clientului care 
indică faptul că este improbabil ca schimbarea să aibă loc. 
Limbajul anti-schimbare este o reflectare a beneficiilor sau 
acceptării modului în care lucrurile stau în prezent. Ceea ce 
nu prea apare în dialogul de mai sus. Dezacordul, pe de altă 
parte, presupune o contrazicere a vorbelor practicianului. E 
adesea provocat sau exagerat de faptul că presăm clientul 
să se schimbe. În privinţa lui Sean şi a mamei lui, vedem 
cum acest comportament devine evident pe măsură ce 
interviul continuă. Încordarea maxilarului este un indicator 
clar din partea lui Sean şi a precedat trecerea mamei lui la 
dezacord. Detectivul, a cărui intenție era să obțină o 
mărturisire, a pus presiune, ceea ce a dus la o interacțiune 
ostilă. Probabilitatea ca Sean să recunoască ce s-a întâmplat 
şi să înveţe din asta a scăzut şi lucrurile au luat-o în 


direcția avocaţilor şi a apărării propriilor comportamente. 
Detectivul a creat condiţiile care au dus la cel mai putin 
dezirabil rezultat. 


Care ar fi alternativa? Pentru a răspunde la această 
întrebare trebuie să ştim clar ce ar fi de ajutor în această 
situație. Primul element este să recunoaştem că limbajul 
anti-schimbare, inclusiv dezacordul, prezice rezultate mai 
proaste (Apodaca et al., 2014). Astfel, scopul nostru este să 
menţinem dezacordul la un nivel scăzut sau să îl reducem 
dacă este deja prezent. Ambele intervenții impun în primul 
rând să îl recunoaştem, după cum am exersat în Capitolul 
9. Al doilea element este recunoaşterea faptului că propriul 
nostru comportament influențează apariţia şi intensitatea 
dezacordului. Cu cât punem mai multă presiune în direcția 
schimbării, cu atât este mai mare probabilitatea de 
împotrivire a clientului, interioară sau exterioară. Aşadar, al 
treilea element constă în cunoaşterea modalitatilor de a 
diminua dezacordul atunci când apare şi de a răspunde la 
limbajul anti-schimbare astfel încât să nu provocăm 
dezacord. Pentru a exemplifica aceste abilități vom apela la 
metafora dansului. 


Când vorbesc despre dezacord, formatorii în IM folosesc 
adesea imaginea unei săli de bal. Cu mişcări uşoare şi 
atente, cel care conduce dansul directioneaza mişcările. 
Dansul presupune conlucrarea cu clientul. Un dans reuşit 
înseamnă mişcări fluide realizate de ambii parteneri, fiecare 
jucând propriul rol, dar deplasându-se împreună. Un dans 
nereuşit înseamnă să se calce pe degetele de la picioare, să 
se lupte pentru control şi să se certe într-un colt. Într- 
adevăr, în cele mai rele situații, aduce mai degrabă a meci 
decât a dans. Din aceste motive folosim sintagma „dansul cu 


dezacordul” ca modalitate de a conceptualiza procesul 
interactiv dintre practician şi client. 


Acum că avem o imagine a ceea ce încercăm să facem şi a 
modului în care vrem să punem aceasta în aplicare, să 
revenim la tehnici. Vestea bună e că deja am învățat şi am 
exersat majoritatea lucrurilor pe care le folosim în acest 
context. E vorba pur şi simplu de recentrarea acestor 
abilități. 


În formare, eu mă axez pe trei abilități de ascultare reflexivă. 
Prima constă în reflectări directe. Acestea încep în general 
cu reflectări de suprafață care menţin conversaţia şi care ne 
permit să o directionam în funcţie de elementele pe care le 
avem în vedere. Reflectările de suprafață pot fi de ajutor în 
cazul limbajului anti-schimbare şi sunt deosebit de utile în 
cazul dezacordului intens care ne dezorientează sau chiar 
ne face să devenim confuzi. Când un client ne surprinde cu 
o afirmaţie şocantă, o reflectare de suprafață ne poate oferi 
un moment în care să ne gândim la cea mai eficientă 
abordare. De exemplu, un client care spune „O să beau 
până o să mor” ne poate face destul de nesiguri în privința 
modului în care să procedăm; un răspuns neutru poate fi „O 
să bei până o să mori”. Acest răspuns nu schimbă sensul şi 
nu se îndepărtează de cuvintele clientului. Chiar şi o 
schimbare minoră într-o reflectare simplă poate schimba 
perspectiva clientului, cum ar fi „În momentul ăsta, tu vrei 
să bei până o să mori”. Formula „în momentul ăsta” 
deschide calea unor evoluții diferite în viitor. 


Cu toate astea, dacă ne rezumăm la reflectări de suprafață, 
clienții noştri o să înceapă să se simtă mai frustrati şi 


dezacordul lor va fi mai intens. Aşadar, deşi aceste reflectări 
directe ne pot ajuta în cazul clienţilor furioşi, trebuie şi să 
fim pregătiți să trecem mai departe. În acest scop apelăm la 
reflectări mai profunde. 


Reflectările profunde reprezintă una dintre acele mişcări 
subtile de dans care ne permit să începem schimbarea 
direcției conversatiei. Coborând sub nivelul de suprafață, 
ajungem, împreună cu clientul, să vedem problema într-o 
nouă lumină. Însă e posibil ca reflectările profunde să fie 
dificil de generat când ne simțim presati de client. În esenţă, 
reflectările noastre de suprafață ne oferă timp şi spaţiu 
pentru a ajunge la reflectări profunde. Acestea duc adesea la 
mutarea atenţiei de la lucrurile care provoacă dezacordul 
clienţilor la lucrurile care se întâmplă în interiorul lor. 
Această trecere subtilă poate începe fie să disipeze, fie să 
refocalizeze energia dezacordului. 


Reflectările amplificate sunt de asemenea de mare ajutor 
pentru răspunsul la afirmaţiile care menţin starea din 
prezent. Aceste abilități de ascultare reflexivă ne permit să 
„punem presiune” pe limbajul anti-schimbare pentru a 
determina gradul de angajament fata de respectivele 
afirmaţii, precum pentru a explora intenţia persoanei. În 
cazul clientului care spune „O să beau până o să mor”, un 
răspuns amplificat ar putea fi „Nu mai vezi niciun scop în 
viata”. Această afirmație presează clientul să vadă dacă într- 
adevăr nu există motive pentru a trăi sau dacă pur şi simplu 
lucrurile atârnă mai greu într-una dintre direcții. Ar putea 
indica şi aspecte în privinţa cărora clientul este ambivalent. 


În sfârşit, o altă tehnică de reflectare, anume reflectarea cu 
două fețe, compară situaţia din prezent cu alte elemente 
despre care clientul a vorbit, pe care le poate lua în 
considerare sau care sunt implicite în afirmaţiile sale. Din 
nou, clientului nostru chitit să bea până la moarte îi putem 
spune „Deci, în momentul ăsta te simţi aşa, dar nu aşa te-ai 
simțit dintotdeauna”. Un alt răspuns ar putea fi „În 
momentul ăsta te aştepţi să bei pana mori, si, pe de altă 
parte, recunoşti că s-ar putea să te răzgândeşti”. 


Pot fi folosite mai multe elemente strategice pentru a 
răspunde limbajului anti-schimbare şi dezacordului. Cele 
două pe care eu le predau cel mai des sunt: (1) 
recunoaşterea alegerilor şi controlului personal şi (2) 
refocalizarea atenţiei. Ambele abordări pot folosi abilitățile 
OARS, dar includ şi o alegere strategică de a modifica 
tiparul interacțiunii. 


Întotdeauna am găsit că ajută să fac evidente lucrurile 
evidente.15 Cu alte cuvinte, să pun în cuvinte lucrurile care 
se întâmplă sau care influențează situaţia, dar care nu au 
fost recunoscute, astfel încât să poată fi abordate direct. În 
această situaţie, a face evidente lucrurile evidente implică să 
le reamintesc clienţilor că doar ei pot alege să-şi schimbe 
comportamentul. La urma urmei, depinde de fiecare individ 
să aleagă dacă schimbarea e necesară şi cum se va 
întâmpla. Chiar şi în situaţiile în care se pare că oamenii nu 
prea au de ales, ei tot aleg — chiar dacă pasiv. De exemplu, 
şoferul acuzat că a condus sub influența substanţelor poate 


15 Îi mulţumesc lui Dennis Donovan pentru această perlă de 
înţelepciune. 


alege să se ducă la puşcărie în loc să accepte tratamentul. 
Unii clienții se văicăresc că nu au de ales. Ei trebuie să facă 
asta — orice ar însemna asta — sau o să li se spargă în cap 
nişte consecințe nedorite. E tentant să te apuci să 
argumentezi că tot există o alegere (eu am făcut desigur asta 
şi am regretat). Însă ne este mult mai prielnic să folosim 
abilitățile OARS: 


— Ti se pare o alegere tare neplăcută. Ce crezi că o să faci? 
— Cred că o s-o fac. 

— De fapt nu prea vrei. 

— Nu e evident? 

— Te deranjează tare că eşti în situația asta. 

— Mă enervează când alții îmi zic ce să fac. 


— Si aşa te simți acum, chiar dacă ştii că doar tu poți hotărî 
dacă o să urmezi sau nu tratamentul. 


Acest tip de interacţiune nu e neobişnuit şi, chiar dacă 
clienții sunt nemulțumiți de ambele direcţii, aceasta 
abordare îi permite practicianului să sprijine clienții când 
iau această decizie pe care nu şi-o doresc. Din perspectiva 


IM, această abordare este mai potrivită pentru a-i ajuta pe 
clienți să avanseze decât o confruntare în cadrul căreia 
practicianul argumentează în favoarea unor limite. 


A doua strategie constă în mutarea atenției. Această 
abordare recunoaşte că am ajuns într-un loc care nu pare 
productiv. Astfel, drept urmare, ne mutăm atenţia asupra 
unui aspect care îi poate ajuta mai mult pe clienți, adică 
poate fi mai productiv pentru ei. Această mutare se face de 
obicei printr-o reflectare sau un rezumat, urmat de o 
întrebare. Continuând dialogul din ultimul exemplu, 
mutarea atenției se poate face cam aşa: 


— Şi aşa te simţi acum, chiar dacă ştii că doar tu poți hotărî 
dacă o să continui sau nu tratamentul. 


— Da, aşa mi se pare. 


— Deci nu te dai în vânt după această alegere, dar se pare 
că deocamdată ai decis să faci asta în continuare — cel putin 
încă o vreme. Mă întreb ce temă am putea să abordăm în 
discuţia de azi, ca să fie de folos pentru tine? Ce-ar trebui să 
se întâmple ca să pleci astăzi de aici simțind că ai obținut 
ceva? 


Bill Miller, într-o demonstraţie video a aplicării IM în cazul 
unui bărbat (un fotbalist) care vorbeşte despre modul în 
care consumul de țigări şi alcool i-a afectat viata, foloseşte o 
întrebare simplă ca să mute atenţia (de ex., „Ce ai vrea să fie 


altfel?”). Terri Moyers, în demonstraţia pe care ea a realizat- 
o împreună cu un bărbat (un recidivist) care s-a prezentat 
pentru evaluare după ce a fost sancționat pentru că a 
condus sub influența drogurilor, întreabă „Ce ai vrea să 
facem astăzi aici?” Steve Rollnick foloseşte un plan şi o listă 
din care clienţii pot alege subiectul pe care să se 
concentreze. După cum am observat în Capitolul 7, această 
listă are şi spaţii goale în care clientul stabileşte ce să se 
adauge. Aceste abordări constituie un proces de cooperare 
în care clienţilor li se cere să aleagă o direcție şi practicianul 
respectă capacitatea clienţilor de a şti de ce au nevoie. 


Se poate ca unii practicieni să îşi facă griji că clienții vor 
alege un subiect complet nepotrivit pentru a evita 
confruntarea cu ,problema”. Când clienţii aleg o direcție 
care pare să nu aibă de-a face cu sarcina, clinicienii se pot 
simți obligaţi să redirectioneze conversaţia spre aspectele 
problematice. Dacă si pe tine te preocupă aceasta, iti 
sugerez să te întorci la Capitolul 7 şi să revezi unele pasaje 
de acolo. Desigur, întotdeauna avem opțiunea de a exprima 
o preocupare, după cum am observat în Capitolul 8. E de 
ajuns să spunem că IM respectă faptul că clienţii fac 
alegerea şi că trebuie să fie planul lor, nu al nostru, pentru 
ca schimbarea să aibă loc. Dacă insistăm ca şedinţa să se 
concentreze pe un anumit subiect sau pe o anumită 
schimbare, e mai probabil să obținem cel mult o complianta 
temporară, şi nu schimbare autentică. 


Alte strategii de răspuns la dezacord sau la limbajul anti- 
schimbare — reîncadrarea, „acordul cu întorsătură” si 
susținerea poziției negative - sunt forme abile de ascultare 
reflexivă. Aceste abordări necesită ca practicienii să 
folosească reflectările în mod prompt şi oricând e necesar, 


astfel încât să poată face asta firesc, cu empatie. Scopul nu 
este să-i facem pe clienți să se simtă confortabil, ci să îi 
aducem fata în fata cu realităţi dificile (care pot fi contrare 
atitudinii lor) fără să stârnim şi mai mult dezacord. Pentru 
aplicarea acestor tehnici e nevoie de pricepere şi acesta e 
motivul pentru care eu le păstrez pentru etapa avansată a 
formării în IM. În practică, aceste strategii tind să apară 
spontan când practicianul ascultă atent şi calm. Pornind de 
la această ascultare în linişte, strategiile vor apărea ca fiind 
fireşti pentru conversație. 


Prima strategie este reîncadrarea. Reîncadrarea pune 
afirmaţia clientului într-o lumină nouă, într-o nouă 
perspectivă. Această abordare implică adesea modificarea 
unui element de dezacord sau anti-schimbare. Rezistența la 
băutură, de exemplu, e numită toleranță şi sunt expuse 
explicit riscurile asociate. La fel, reticenta de a veni la o 
şedinţă este reconsiderata ca putere de a continua în ciuda 
aspectelor problematice. Sau: mai multe eşecuri de până 
acum în ce priveşte modificarea comportamentului sunt 
reîncadrate ca eforturi susținute ale clientului de a-şi 
îmbunătăți viaţa. În contextul dialogului de mai sus, 
reîncadrarea ar putea arăta cam aşa: 


— Ti se pare o alegere tare neplăcută. Ce crezi că o să faci? 
— Cred că o s-o fac. 
— De fapt nu vrei. 


— Nu e evident? 


— Deci eşti tipul de bărbat care poate decide ce trebuie să 
facă şi asta face — chiar dacă nu-i place. Pare o calitate 
importantă care probabil te-a ajutat mult în viata. 


„Acordul cu întorsătură” implică de obicei o reflectare simplă 
urmată de o reîncadrare. Poate fi şi o reflectare profundă 
sau se poate să nu fie deloc o reflectare, ci doar un acord: 
„Cred că ai dreptate”. Indiferent de forma specifică, 
interacțiunea începe cu o afirmație care pare consecventă cu 
lucrurile pe care tocmai le-a spus clientul, după care, prin 
reîncadrare, clientul „aterizează” într-un loc total neaşteptat. 
Ideea e următoarea: nu te opune energiei, ci redirectioneaz-o 
cu blandete. Un exemplu de acord cu întorsătură ar putea 
arăta cam aşa în interacțiunea noastră: 


— Mă deranjează să-mi spună alţii ce să fac. 


— Te enervează, în special când faci alegeri bune, iar cand 
nu — n-ai nevoie să-ţi zică nimeni asta. 


Prima parte a frazei este o reflectare simplă, însă a doua 
aduce un element neexprimat direct, ci implicit în afirmația 
clientului. Rezultatul: energia clientului este redirectionata — 
capacitatea de a lua decizii bune. 


După cum se poate vedea în această interacțiune, pot fi 
folosite mai multe direcții pentru a răspunde elementelor de 
dezacord sau de limbaj anti-schimbare. După cum am 


observat anterior, când dezacordul este deosebit de intens 
sau dezechilibrează practicianul, adesea cel mai uşor e să 
începem cu o reflectare de suprafață care ne oferă timp să 
ne repozitionam. În general e adevărat şi că un singur 
schimb de replici nu e de ajuns pentru a anula intensitatea 
dezacordului; e nevoie de o serie de replici. Aşa că primul 
răspuns nu trebuie să fie perfect, ci doar să stabilească o 
traiectorie inițială. Dacă nu e deja evident, precizăm că e 
nevoie de multă energie pentru a menține dezacordul. Dacă 
practicianul nu se împotriveşte acestei energii, adesea 
dezacordul se reduce - uneori relativ repede. Sau, cum 
spunea mama când eu şi fratele meu ne certam şi apoi 
dădeam vina unul pe celălalt: „Pentru un tangou, e nevoie 
de doi”. 


În sfârşit, o altă abordare e susținerea poziţiei negative. Nu e 
vorba de o „psihologie inversă”. E pur şi simplu 
recunoaşterea faptului că s-ar putea să nu fie momentul, 
locul sau contextul potrivit pentru schimbare. Eu predau 
această tehnică doar în formările avansate, pentru că 
utilizarea ei îi poate face pe practicieni şi clienți să ajungă in 
postura nefericită de a se simţi blocaţi. Deşi uneori senzația 
că eşti blocat poate fi de ajutor — pentru resimtirea deplină a 
disconfortului circumstanțelor actuale, ceea ce mobilizează 
resursele pentru schimbare ale clientului —, această stare de 
blocaj poate şi să-i facă pe practicienii începători să fie 
nesiguri de ce ar trebui să facă în continuare. De exemplu, o 
interacțiune se poate desfăşura aşa: 


— Nu se poate. Parcă n-are rost să mă schimb acum. 


— Deci să zicem că trenul ăsta a plecat din gară. 


În acest tip de reflectare este inerentă speranţa că clientul 
va explora mai în detaliu situația şi va hotărî dacă această 
concluzie este corectă sau nu. Pentru aceasta, este necesar 
ca practicianul să tolereze acest disconfort — ceea ce poate 
constitui o provocare destul de dificilă. Într-un CD dedicat 
formării în IM („MI in Practice: The Edinburgh Interview”), 
vedem un exemplu minunat al aplicării acestei strategii. Sue 
Crauford, practician şi formatoare în IM, vorbeşte cu un 
client care se aşteaptă că o să bea până moare, la fel ca tatăl 
lui. Prin procesul de acceptare şi prin explorarea acestei 
atitudini, observăm cum consiliera şi clientul ajung la o 
perspectivă mult mai plină de speranță. Din comentariul la 
acest dialog, aflăm cât de inconfortabil a fost acest proces 
pentru Sue, chiar dacă a menținut o atitudine congruenta 
cu IM. 


Această abordare nu trebuie totuşi să fie dramatică. 
Revenind la dialogul nostru, interacțiunea poate arăta cam 
aşa: 


— Ti se pare o alegere tare neplăcută. Ce crezi că o să faci? 
— Cred că o s-o fac. 


— Păi, ai putea. Pe de altă parte, poţi decide că eşti dispus 
să plăteşti prețul pentru că e important pentru tine să nu te 
simţi presat să faci o alegere. 


Din nou, atitudinea este esențială. Orice semn de sarcasm 
sau manipulare din partea practicianului e de ajuns să-l 
facă pe client să reacționeze intens. Practicianul trebuie să 
fie autentic. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1._A_F_ Teoria autoperceptiei susține că, atunci când un 
client va argumenta împotriva unei anumite poziții, el îşi va 
schimba atitudinea fata de acea poziţie - aceasta în 
condiţiile în care el este ambivalent şi nu se simte obligat de 
altcineva să contraargumenteze. 


2._A_F_ Limbajul anti-schimbare şi dezacordul sunt 
acelaşi lucru. 


3._A_F_ Există forme paralele specifice limbajului pro- 
schimbare şi celui anti-schimbare. 


4. _A_F_ Frecvența mai mare a limbajului anti-schimbare 
în comparaţie cu limbajul pro-schimbare sugerează că 
schimbarea este improbabilă. 


5. _A_F_ Crearea unui mediu sigur, suportiv, poate fi 
îndeajuns pentru a încuraja clienţii să înceapă să vorbească 
despre schimbare în cazul în care dispunem de timp, dar nu 
funcționează dacă e vorba despre un comportament care le 
pune viata în pericol. Atunci trebuie să abordăm frontal 
atitudinea lor de negare şi să spunem lucrurilor pe nume. 


6._A_F_ Reflectările pot fi de ajuns pentru reducerea 
dezacordului clienților. 


7._A_F_ Reflectările amplificate pot fi deosebit de utile în 
cazul în care clienţii cred că dețin adevărul absolut. 


8._A_F_ Reflectările de suprafață sunt adesea foarte utile 
în cazul unui client furios. 


9._A_F_ Sublinierea alegerii personale implică 
direcționarea atenţiei clientului către următorul adevăr: 
decizia schimbării îi aparține. 


10. _A_F_ Adoptarea poziţiei negative şi o reflectare 
amplificată îi fac pe clienţi să renunțe la atitudinile bazate 
pe adevăruri absolute. 


Răspunsuri 


1._A _ Aceasta este o continuare a problemelor discutate în 
Capitolul 9. Indică şi motivul pentru care nu dorim să 
amplificăm dezacordul, ci să „dansăm” cu acesta. În loc să 
ne angajăm în argumentare, căutăm o abordare diferită — 
inclusiv înțelegerea atitudinii clientului. 


2. _F _ Experții în IM fac diferența între aceste două tipuri 
de comportament. Formatorii în IM folosesc termenul 
„limbaj anti-schimbare” pentru a identifica afirmaţiile care 
susțin menținerea situației din prezent; termenul „dezacord” 
este utilizat pentru a descrie acel comportament al clientului 
care semnalizează existența unei disonante în însăşi relația 
clinică. 


3. _A _ Dorinţa, capacitatea, motivaţia şi necesitatea ca 
lucrurile să rămână aşa cum sunt, precum şi angajamentul, 
activarea şi realizarea de paşi pentru menținerea 
comportamentului din prezent, toate pot descrie afirmaţii ale 
clientului despre menţinerea statu-quoului. 


4._ A _ În general e adevărat. Însă se poate ca relevantă să 
nu fie frecvența acestora, ci mai degrabă traiectoria lor pe 
parcursul unei şedinţe. Daca la început predomină limbajul 
anti-schimbare, dar apoi frecvența acestuia scade în 
favoarea limbajului pro-schimbare, atunci schimbarea este 
mai probabilă. Astfel, în general, frecvența mai mare a 
limbajului anti-schimbare indică o probabilitate mai mică a 
schimbării. 


5. _ F _ Se poate ca uneori clinicienii să vadă beneficiile IM 
în situaţiile de „consiliere”, dar să aibă senzaţia că IM nu e 


de ajuns în cazul în care există un risc semnificativ. Deşi 
sfaturile şi adoptarea unui rol directiv pot fi utile în unele 
situații, formatorii IM nu susțin o abordare agresivă, care să 
abordeze direct atitudinea de negare. În schimb, susţinem 
că sfaturile pot fi oferite sub multe forme (de ex., 
persuasiune cu permisiune), unele mai eficiente, altele mai 
putin. Invers, „frângerea” negării e probabil să ducă la 
dezacord, iar dezacordul e probabil să ducă la consecinţe 
mai grave. Exemplul lui Sean, de la începutul capitolului, 
ilustrează pericolele acestei abordări. Miller (comunicare 
personală, 25 iulie 2008) observă: „Dacă nu ai decât puţin 
timp pentru evocarea schimbării, nu-ți permiti să nu 
asculti!” 


6. _A _ Reflectarile oferite cu pricepere au adesea efectul de 
a reduce dezacordul. Să nu uităm că e dificilă menținerea 
dezacordului atunci când conlocutorul nu se împotriveşte. 
Dacă reflectările practicianului nu atacă dezacordul, atunci 
e probabil ca această energie să se disipeze. 


7. _A_ Reflectările amplificate pot fi foarte utile atunci cand 
clienții au o atitudine deosebit de rigidă. Adesea, reflectarea 
amplificată se ,impotriveste” elementului discordant dintr-o 
afirmaţie a clientului. De multe ori (deşi nu întotdeauna), 
această abordare îl va face pe client să renunţe la adevărul 
său absolut. Dacă nu se întâmplă aşa, înseamnă că 
reflectarea ta a fost pur şi simplu acurată. S-ar putea să fie 
momentul să te concentrezi asupra altui aspect. 


8._A _ Reflectările de suprafață reprezintă un început bun 
în cazul clienţilor furioşi. In general, practicianul va trece la 
alte tipuri de reflectări pe măsură ce interacțiunea continuă, 


dar e un start bun. Să nu uităm că aceste reflectări de 
suprafață pot fi numite şi „reflectări simple”, dar „simple” nu 
înseamnă „uşoare”, iar practicianul trebuie să se priceapă la 
alegerea aspectelor asupra cărora să se concentreze în 
continuare. 


9. _A _ Facem evidente lucrurile evidente. Deşi s-ar putea 
să înfățişăm şi aspecte necunoscute, tot de clienți depinde 
hotărârea de a se strădui să se schimbe sau de a înfrunta 
consecinţele. 


10. _ A _ Reflectările amplificate implică sublinierea 
dezacordului sau a elementului anti-schimbare, cu intenția 
de a-l face pe client să renunţe la o poziție absolutistă. 
Argumentele în favoarea aspectelor negative susțin că s-ar 
putea să nu fie momentul, locul sau metoda potrivită pentru 
schimbare, iarăşi cu intenţia de a motiva clientul să 
exploreze mai departe aspectele problemei discutate. 


În practică 


Arthur este un adolescent de 15 ani care s-a despărțit 
recent de prietena lui. A venit nu din interes sau nevoie, ci 
la insistența părinţilor. Haideţi să ne uităm la această 
interacțiune inițială şi să avem în vedere chestiunile şi 
tehnicile despre care tocmai am discutat. 


Afirmatie Comentariu 


P: Iti mulțumesc pentru că 
ai citit formularul de 
consimtamant cu tatal tau 
de fata. Vad pe fata ta ca 
nu prea te bucuri sa fii 
aici. 

C: Ai nimerit-o. Asta a fost 
ideea parintilor mei. N-am 
nevoie sa fiu aici. 


P: Deci nu prea ai avut de 
ales. 


C: Mai degraba n-am avut 
nimic de ales. Mi-au zis sa 
vin. 

P: Altfel... 


C: Mi-ar lua tobele, si asta 
chiar m-ar enerva. 


P: Deci nu-ţi convine să vii 
şi nici nu vrei să-ți ia 
tobele. 

C: Exact. 


P: Mă întreb daca te-ai 
gândit cum ar fi asta - să 
vii să vorbeşti cu un 
„doctor de cap”. 


Începe cu un scurt 
»multumesc” şi continuă cu o 
reflectare afectivă referitoare la 
expresia lui facială. Să 
observăm că emoția nu e 
subliniată. 


Clientul e de acord şi adaugă 
informații. 


Reflectare care ajunge puţin 
sub suprafață. 


Intensitatea afectivă este încă 
mare, dar clientul se implică în 
interacțiune. 


„Continuarea paragrafului.” 


Clientul dezvăluie ceva ce 
valorizează. 


Reflectare cu două fete. 


Se simte înțeles şi intensitatea 
afectivă începe să scadă. Să 
observăm că încă n-a fost pusă 
nicio întrebare. 


Afirmatie deschisă care îi cere 
clientului să spună mai multe, 
dar nu pune o întrebare 
directă. Folosirea sintagmei 
„doctor de cap” e adesea un 
comentariu potrivit în discuția 


C: N-am idee. N-am mai 
făcut asta niciodată. Mă 
întrebam dacă o să mă pui 
să mă întind pe canapea. 


P: Deci e un mister pentru 
tine ce fac eu aici. 


C: Da. 


P: E în regula dacă iti 
spun câte ceva despre ce 
se întâmplă aici? 

C: Sigur. 


P: Păi, după cum vezi, am 
o canapea şi poţi să te 
întinzi pe ea dacă vrei, dar 
eu nu aşa lucrez de obicei. 
Mai important, vreau să 
ştii că nu o să te oblig să 
faci nimic din ce nu vrei. 
De tine depinde să decizi 
dacă asta e util pentru 
tine. 


C: Deci nu trebuie să vin 
dacă nu vreau? 


cu adolescenți. Le arată că nu 
ne luăm prea în serios şi că s- 
ar putea să înțelegem la ce se 
gândesc. 


Răspunde printr-o schimbare 
afectivă şi se implică în 
interacțiune. 


Reflectare putin mai profundă. 


Nu mai are o atitudine ostilă 
fata de practician şi e mai 
receptiv la informaţii despre 
tratament. 


Întrebare închisă care cere 
permisiunea de a împărtăşi 
informații. 

Intensitatea afectivă a mai 
crescut putin, dar încă e atent. 


Urmează oferirea de informații 
şi apoi focalizarea asupra 
alegerii şi responsabilitatii 
clientului. 


Cum fac multi adolescenți, 
trece direct la subiect. 


P: Din perspectiva mea, 
nu. Dar din ce a spus tatăl 
tău şi din câte ai spus tu, 
presupun că părinții tăi s- 
ar putea să aibă altă 
părere. Văd că asta te 
pune într-o situație 
dificilă. 

C: Da. Nu-mi convine să 
vin, dar nici nu vreau să- 
mi pierd tobele. Poţi să le 
zici părinților mei că nu 
trebuie să fiu aici? 

P: Păi, nu prea pot să o fac 
pentru că, în momentul 
ăsta, nu ştiu dacă tu ai 
sau nu nevoie de discuțiile 
astea. Dă-mi voie să te 
întreb ceva. Ce ar trebui să 
faci sau să spui pentru ca 
părinţii tăi să nu mai 
creadă că trebuie să fii 
aici? 


C: Nu prea ştiu. Poate 
dacă nu m-ar mai vedea 
toată ziua aşa de necăjit. 


P: Fiindcă te simți destul 
de trist după despărțire. 


Clientul a cerut informaţii, care 
au fost oferite direct şi sincer. 
Au fost urmate de o reflectare 
bazată pe observație. 


Clientul, de asemenea sincer şi 
direct, spune ce-şi doreşte. 


Din nou, un răspuns direct la o 
întrebare directă. Deşi s-ar 
putea să funcționeze şi o 
reflectare, adolescenţii percep 
adesea această strategie ca 
evitare a întrebării lor, ceea ce 
afectează implicarea. Pe când o 
întrebare replasează 
responsabilitatea pe umerii 
pacientului, deci 
redirectioneaza cursul discuţiei. 


Oferă informaţia că nu ştie cu 
adevărat ce vor părinții lui, dar 
recunoaşte că unele lucruri nu 
sunt atât de bune pe cât şi-ar 
dori. Aceasta este o formă slabă 
de limbaj pro-schimbare. 


Reflectare afectivă care invocă 
motivul disforiei (informaţie 


oferită de părinți) şi se 
centrează asupra limbajului 
pro-schimbare. Practicianul ar 
fi putut să pună accentul şi pe 
lucrurile pe care ar trebui să le 
afle de la părinți. 


C: Adică nu e aşa grav Se insinueaza ambivalenta, dar 
cum cred părinții mei, dar in acelaşi timp el recunoaşte 
ieşeam împreună de ceva pierderea. 


vreme. 

P: Deci ceva lipseşte. Putin mai profund. 

C: Da, şi totul e cam Dezvăluie mai multe informații. 
ciudat — la şcoală adică. Acum cooperează cu 


Sunt mai multe materii la  practicianul. 
care avem ore comune. 


P: Şi nu prea ştii cum să te „Continuarea paragrafului.” 
porți când e prin preajmă. 


C: E o situaţie cam 
jenantă... 


Aşa cum am spus, există un joc între comportamentele 
practicianului şi răspunsurile clientului. Efectul folosirii cu 
precădere a reflectărilor duce la modificarea afectivă şi la 
cooperarea dintre practician şi client. În termeni de proces, e 
evident vorba de implicarea clientului, deşi în acelaşi timp 
practicianul e atent şi să evoce anumite comportamente prin 
sublinierile subtile din răspunsurile sale. Aceasta înseamnă 
„dansul” cu dezacordul. Să observăm că ambivalenta 
rămâne încă, dar dezacordul nu e la adresa practicianului. 
Până la finalul acestei secvenţe, clientul şi-a oferit tacit 
acordul de a explora acest subiect. Mai târziu pot fi adunate 


mai multe informații şi pot fi lămurite aşteptările părinților 
lui. 


În această interacțiune apar întrebări şi provocări aduse de 
client, chiar şi după ce intensitatea afectivă inițială s-a 
diminuat. Practicianul le abordează direct. Adesea, clienții 
solicită anumite lucruri doar pentru a-l testa pe practician. 
Eu consider că răspunsurile directe, urmate de alte 
intervenții, reprezintă cel mai putin complicat, mai simplu si 
mai respectuos mod de a aborda aceste solicitări, în special 
în cazul adolescenților. 


Incercati asta! 


Practica in timp real — deşi întotdeauna importantă - devine 
şi mai importantă cand avem de-a face cu clienți furiosi. 
Însă ajungem şi acolo. Începem cu o serie de exerciţii în care 
veți folosi aceleaşi materiale, dar veți formula răspunsuri 
diferite. Folosirea aceloraşi materiale poate părea 
redundantă, dar e important să faceţi asta. Motivul este în 
parte nu doar practica, ci şi demonstrarea modului în care, 
în general, există multe reacții posibile la diversele lucruri 
spuse de client. Capacitatea de a trece uşor şi fluid printre 
tipurile de reacții vă va îmbunătăți capacitatea de a lucra 
eficient cu clienţii. 


După primele trei exerciții veți scrie o listă de enunturi 
specifice dezacordului pe care le-aţi auzit în cabinet şi veți 
încerca să formulati câte tipuri de răspunsuri puteţi. Apoi 


veți formula răspunsuri la comentarii ale unor persoane de 
la televizor sau de la emisiuni de radio. În sfârşit, veţi exersa 
găsirea de posibile motivații ale schimbării in enunturi ce 
exprimă dezacordul sau în limbajul anti-schimbare al 
clienților. Această exersare vă va pregăti pentru eventuale 
interacțiuni mai intense, dar este necesar şi să aplicaţi 
aceste tehnici în situaţii în care s-ar putea să fi reacționat 
altfel la provocări. Dat fiind că toți suntem oameni, aşadar 
supuşi greşelii, aceste ocazii vor apărea cu oarecare 
regularitate. Acceptati-le şi dansati! 


Exercitiul 11.1. Reflectari de 
suprafață ca răspuns la dezacord şi la 
limbajul anti-schimbare 


Vom începe cu formularea de reflectări de suprafață (sau 
simple) la afirmaţii ale clienților. Scrieți două răspunsuri la 
fiecare şi încercaţi să abordati elemente diferite. 


Exercitiul 11.2. Reflectări profunde, 
duble şi amplificate, ca răspuns la 
dezacord şi la limbajul anti-schimbare 


Folosind aceleaşi materiale din Exercitiul 11.1, vom încerca 
să coborâm sub suprafață pentru a face dialogul să 


înainteze. Incercati să scrieţi o reflectare profundă, una cu 
două fete şi una amplificată pentru fiecare caz. 


Exercitiul 11.3. Alte răspunsuri la 
dezacord şi la limbajul anti-schimbare 


Folosind aceleaşi materiale pentru a treia oară, încercați să 
folosiți una dintre celelalte forme de reflectare, precum şi 
tehnicile bazate pe alegerea personală şi pe mutarea 
atenţiei. S-ar putea să nu fie posibil să aplicaţi de fiecare 
dată ultimele două categorii fără să pară redundant, dar 
dați tot ce puteți. 


Exercitiul 11.4. Dezacordul şi limbajul 
anti-schimbare al clienților dvs. 


Faceţi o listă cu afirmaţii care indică un dezacord sau un 
limbaj anti-schimbare, afirmaţii pe care le-aţi auzit de la 
clienţii dvs. Incercati să completaţi fişa oferită. Apoi scrieți 
cât puteți de multe răspunsuri menite a reduce dezacordul 
(cu minimum trei răspunsuri la fiecare afirmație). 


Exercitiul 11.5. Paraziti la radio si la 
televizor 


Acest exercițiu este putin mai greu pentru că trebuie să 
găsiți o emisiune în care persoanele de la telefon (care se 
aud la radio) sau cele invitate în studioul TV tind să 
manifeste un dezacord. Dacă in tara dvs. au loc dezbateri 
politice, puteţi încerca să vă uitaţi, să ascultați sau să le 
înregistrați în scopul exersării. Folosiţi toate tipurile de 
răspunsuri de la exercițiile anterioare pentru a reacționa la 
dezacord. Odată ce ati exersat îndeajuns, încercați să 
ascultați oameni care au opinii bine susținute, dar diferite 
de ale dvs. Emisiunile politice pot fi o sursă bogată de astfel 
de materiale — dar, nu uitaţi, evitati să fiți sarcastic (cea mai 
mare parte a timpului). 


Exercitiul 11.6. Găsirea perlei 


Uneori, în afirmaţii care aparent indică dezacordul, poate fi 
o perlă — poate nu se vede, dar e implicită. Acest exercițiu ne 
ajută să identificăm aceste ocazii şi să încercăm să 
răspundem într-un mod care le aduce în prim-plan. Nu e o 
abilitate pe care să o aibă începătorii, dar să ne pricepem la 
reflectări înseamnă să putem şi să găsim aceste ocazii. 
Sfatul meu, pe care îl puteți urma sau ignora, e să nu vă 
straduiti să aplicaţi această abilitate până când nu ajungeţi 
să formulati reflectări cu uşurinţă. E ca şi cum învățați 
acorduri la un nou instrument până când degetele vi se 
plimbă fluid printre note - abia apoi puteţi încerca un 
cântec nou. Odată ce-am reuşit asta, putem să ascultăm 
muzica şi să ne lăsăm mâinile să se mişte cu mai putin efort 
conştient. Tot aşa e şi în cazul reflectărilor. Când putem să 


le formulăm simplu şi firesc, nu mai e necesar să ne 
concentrăm asupra găsirii elementelor schimbării şi putem 
să nu ne mai facem griji în privința modului specific în care 
le oferim. Creierul nostru va crea reflectări cu mult mai 
putin efort şi vom putea astfel să ascultăm mai bine. 


Exercitiul 11.7. Exersând în timp ce 
vorbim cu un client 


Cu toții avem clienți care se simt blocați. Luati-va timpul 
necesar pentru a oferi reflectări în scopul de a înțelege de ce 
se simt blocaţi. Incepeti cu o introducere: „Lucrăm de ceva 
vreme şi se pare că ţi-e greu să progresezi. Ar fi un moment 
bun să facem un pas înapoi şi să vedem imaginea de 
ansamblu a situaţiei tale. Cel mai adesea există motive 
pentru care oamenii fac anumite lucruri. Deci, care sunt 
părțile bune din situația ta de acum?” Practicati diferite 
forme de reflectări. Dat fiind că nu vreţi să conservati 
situația din prezent, ar trebui să întrebaţi şi despre părțile 
mai putin bune. Nu uitaţi să cereti exemplificari în privința 
acestora. 


Muncă în echipă 


Primele patru exerciții, precum şi al şaselea pot fi realizate 
verbal împreună cu partenerul de exerciții. Adică unul 
dintre voi citeşte cu voce tare materialele (folosiți aici un ton 


un pic teatral) şi celălalt răspunde. Incepeti cu reflectări de 
suprafață; după ce unul dintre voi a terminat, schimbaţi 
rolurile. Reluati fişa de lucru încă o dată şi încă o data, 
exersând abilitățile discutate. La al patrulea exercițiu, 
completaţi independent fişele de lucru şi apoi oferiţi pe rand 
răspunsuri la materialul celuilalt. Nu uitaţi să încercați sa 
formulati trei reflectari pentru fiecare material. La aceste 
ultime exerciţii, cel care citeşte enunturile clientului ar 
trebui să le repete după fiecare reflectare. 


Exercitiul 11.8. Clientul din iad 


Alegeţi o persoană cu care ati întâmpinat dificultăţi în 
situația de tratament şi apoi jucaţi rolul său în fața 
partenerului de exerciţii, astfel încât el să poată exersa. 
Însă, spre deosebire de interacțiunea reală cu clientul din 
iad, aruncati-i partenerului câte un os atunci când merită. 
Adică, dacă lucrurile pe care le spune încep să reducă 
dezacordul sau dorința de a menţine situația din prezent, 
exprimati acest lucru. De asemenea, dat fiind că e vorba de 
un exercițiu, aruncati-i cate un os şi când încercările sale 
nu sunt perfecte. Nu uitaţi că doar exersati! Incercati să 
învățați, nu să demonstrati ceva. 


Alte observatii 


Uneori este destul de dificil să facem diferența între limbajul 
anti-schimbare şi formele inițiale ale limbajului pro- 
schimbare. Adică, în afirmații cum ar fi „Nu-mi convine 
deloc că responsabilul de eliberarea condiționată mă obliga 
să vin aici”, s-ar putea să existe un început de limbaj pro- 
schimbare: „Aş veni aici şi dacă nu m-ar obliga”. Acestea 
sunt perlele limbajului pro-schimbare abordate în Exercitiul 
11.6. E important să ne ocupăm de aceste aspecte subtile, 
după cum au observat mai mulți teoreticieni IM. 


De exemplu, Barth (2006) scrie că limbajul anti-schimbare 
poate fi uneori un pas în direcția potrivită. Concret, cand 
clienții consideră un comportament ca fiind pur şi simplu 
dat, şi nu ceva ce le provoacă probleme sau în privința 
căruia ar avea de ales, nu prea au motive să aducă 
argumente în favoarea acelui comportament. Scopul nostru 
este să îi ajutăm să vadă problema. Barth indică faptul că 
inițial s-ar putea să nu fie posibilă provocarea apariției 
limbajului pro-schimbare, iar scopul practicianului ar putea 
fi amplificarea deschiderii clientului fata de ambivalenta. 
Astfel, un răspuns al clientului de tipul „Păi, nu m-am 
gândit niciodată că s-ar putea să fie o problemă şi nu prea 
văd de ce ar fi” poate semnala începutul unui proces de 
schimbare. 


Amestecarea conceptelor (de ex., dezacord, limbaj pro- 
schimbare, limbaj anti-schimbare) poate genera dificultăți 
semnificative pentru cercetătorii care doresc să analizeze în 
mod distinct efectele fiecărei variabile, dar totodată 
reprezintă un beneficiu pentru practicieni, întrucât arată că 
aplicarea subtilă a abilităților de ascultare e extrem de 
importantă. Practicienii trebuie să-şi antreneze auzul pentru 
a percepe aceste nuanțe şi pentru a răspunde la elementele 


care indică disponibilitatea de schimbare din cadrul 
afirmațiilor de dezacord sau anti-schimbare. De exemplu, 
ascuns în răspunsul „Deja am încercat totul şi nimic nu 
funcționează”, apare un mesaj clar de dorință de schimbare. 
Persoana continuă să încerce să se schimbe, în ciuda 
eşecurilor repetate. Această afirmație implică faptul ca 
schimbarea este foarte importantă, chiar dacă acel client nu 
e de acord cu ce spune practicianul. 


Mai mult, Allison (2006) observă că un comportament care 
menţine situația din prezent poate fi tot atât de eroic pe cat 
ar fi schimbarea — nu în termeni de efecte, ci de efort. 
Autorul sugerează că oamenii care exprimă un dezacord 
adesea încearcă să păstreze ceva ce nu poate fi conservat. Ei 
ştiu că situaţia lor dificilă trebuie să se schimbe, însă se 
agaţă cu disperare de lucrurile care o intretin — în ciuda a 
orice. Astfel, un client spune: „Ştiu că fumatul mă ucide, dar 
e momentul meu de pace şi linişte - când aprind ţigara si 
trag primul fum”. Allison sugerează că acest tip de efort, 
oricât de nerezonabil l-am considera, merită respect şi nu 
avem de ce să-i dăm o denumire peiorativă. Dacă etichetăm 
ceva ca fiind rău, problematic sau negare, atunci nu vom 
reuşi să recunoaştem faptul că respectivul client ştie că 
atitudinea sa e nesustenabilă. Din perspectiva lui Allison, 
etichetarea negativă a acestui comportament nu reuşeşte să 
indice faptul că acel client ştie că ce face e distrugător şi că 
e nevoie de un efort masiv pentru a-şi apăra acest moment 
de „pace şi linişte”. Eu aş adăuga şi faptul că etichetarea 
implică şi că noi ştim mai bine ce e de făcut şi că treaba 
noastră e să-i ajutăm să termine odată cu prostiile. Allison 
sugerează că o terminologie neutră — cum ar fi limbajul anti- 
schimbare — nu doar că arată mai mult respect, ci şi oferă 
mai multă speranță. Recunoaste capacităţile şi aspectele 


pozitive ale clientului. Aşa că, încă o dată, cuvintele sunt 
importante. 


În sfârşit, iată una dintre metaforele mele preferate: atenţia 
e ca o lanternă într-o pădure întunecată — eu şi clientul ne 
uităm la lucrurile pe care cade lumina. Dacă oferim mai 
multă atenţie limbajului anti-schimbare, directionand 
lanterna asupra acestuia, despre asta o să vorbim mai mult 
(şi am văzut deja că o frecvență mai mare a limbajului anti- 
schimbare prezice rezultate mai slabe). Din acest motiv, nu 
reflectăm întotdeauna limbajul anti-schimbare când îl 
auzim, iar atunci când îl reflectăm încercăm să vedem ce se 
află în spate. În acest caz, eu vorbesc despre reflectări „prin 
ricoşeu” — ca atunci cand ne folosim de manta mesei de 
biliard pentru a redirectiona bila. Revenind la Arthur, 
redirectionarea ar arăta cam aşa: 


— Mă enervează când alții îmi zic ce să fac. 
— Te deranjează. (reflectare de suprafață) 
Sau: 


— Te enervează şi nu vrei să fii tot timpul enervat. (reflectare 
prin ricoşeu) 


Prin al doilea răspuns recunoaştem emoția, dar în acelaşi 
timp începem să ducem conversaţia spre un posibil limbaj 


pro-schimbare. Şi dacă ne înşelăm? Clienţii ne vor spune 
cum stăm prin răspunsurile lor. 


CONSPECT Tehnici pentru „dansul” cu 
dezacordul 


Acest conspect vă va fi util pentru majoritatea exerciţiilor. 


Reflectările de suprafață nu se îndepărtează de 
conținut, dar mențin conversaţia. Nu uita să te 
gândeşti atent la elementele pe care doreşti să te 
concentrezi. 


Reflectările profunde ajung sub suprafață şi ne ajută 
pe noi şi pe clienții noştri să înțelegem ce s-ar putea 
afla dedesubt. 


Reflectările duble includ cele două parti ale 
ambivalentei. 


Reflectările amplificate intensifică întrucâtva partea 
de rezistență a afirmației. 


Acordul cu întorsătură implică fie o reflectare, fie o 
confirmare, urmată de o reincadrare. 


Reincadrarea pune afirmaţia clientului într-o nouă 
lumină, într-o nouă perspectivă. Această abordare 
implică adesea modificarea elementului de dezacord 
sau de anti-schimbare. 


Susținerea poziției negative recunoaşte faptul că s-ar 
putea să nu fie momentul, locul sau situația adecvată 
pentru schimbare. 


Sublinierea capacității de alegere şi a controlului 
personal face evidente lucrurile evidente. Astfel de 
răspunsuri le reamintesc clienților că doar ei înşişi pot 
alege să-şi schimbe comportamentul. În cele din urmă, 
doar de ei depinde să hotărască dacă o schimbare este 
necesară şi cum o vor înfăptui. 


Mutarea atenţiei recunoaşte că tema discutată este 
neproductivă şi schimbă centrul de interes asupra unui 
subiect care pare mai de ajutor sau mai productiv 
pentru client. Schimbarea centrului atenției se poate 
face printr-o reflectare, printr-un rezumat, printr-o 
întrebare sau printr-o combinație a acestora. 


EXERCITIUL 11.1. Reflectări de 
suprafaţă ca răspuns la dezacord şi la 
limbajul anti-schimbare 


Formulati reflectări de suprafață ca răspuns la afirmaţiile 
clientului care indică un dezacord sau un limbaj anti- 
schimbare. Incepeti scriind două răspunsuri pentru fiecare 
şi încercați să vă axati de fiecare data pe un alt aspect. 
Folosiţi, la nevoie, conspectul de mai sus („Tehnici pentru 
dansul cu dezacordul”). 


Credeam că vinul roşu face bine la inimă. De-asta-l beau în 
fiecare seară. 


Ştiu că mi-ar face bine, dar e pur şi simplu prea greu să fac 
regulat exerciţii fizice. Sunt prea ocupat. 


Cred că toată lumea exagerează. Da, am băut putin prea mult 
la petrecere. 


De acord, nu-i perfect, dar tu nu înţelegi cum mă simt acum. E 
cu totul altfel. 


Bine, există nişte costuri. Nu sunt o persoană care să vrea sa- 
şi ducă toată viata între liniile trasate de alții. Vreau să mă si 
distrez şi să cheltuiesc nişte bani. 


Nu cred că medicamentele m-au ajutat prea tare şi chiar nu- 
mi place cum mă fac să mă simt. 


Ascultă, ştiu că şeful e supărat. Dar n-o să accept rahaturi de 
la nimeni. Dacă arăţi slăbiciune aici eşti mâncat de viu. 


Am încercat toate lucrurile astea şi nimic n-a funcţionat. Nu 
înţelegi? 


De ce trebuie să fiu aici? Ştiu că lucrurile nu stau perfect, dar 
mă descurc mai bine. N-au mai fost incidente cu copiii mei, 
aşa că de ce mă obligi să vin în continuare? 


EXERCIŢIUL 11.2. Reflectări profunde, 
duble şi amplificate ca răspuns la 
dezacord şi la limbajul anti-schimbare 


Acum folosiți o reflectare profundă (P), o reflectare cu două 
fete (D) şi o reflectare amplificată (A). Nu uitaţi, reflectările 
„cu două fete” includ ambele parti ale ambivalentei, iar 
reflectările amplificate adaugă ceva în plus elementului de 
rezistenţă. Incercati să scrieţi câte o reflectare de fiecare tip. 
Folosiţi, la nevoie, conspectul „Tehnici pentru dansul cu 
dezacordul”. 


Credeam că vinul roşu face bine la inimă. De-asta-l beau în 
fiecare seară. 


1. P 


Ştiu că mi-ar face bine, dar e pur şi simplu prea greu să fac 
regulat exerciții fizice. Sunt prea ocupat. 


LP 


Cred că toată lumea exagerează. Da, am băut puțin prea mult 
la petrecere. 


1. P 


De acord, nu-i perfect, dar tu nu înţelegi cum mă simt acum. E 
cu totul altfel. 


1.P 


Bine, există nişte costuri. Nu sunt o persoană care să vrea să- 
şi ducă toată viata între liniile trasate de alții. Vreau să mă şi 
distrez şi să cheltuiesc nişte bani. 


1. P 


Nu cred că medicamentele m-au ajutat prea tare şi chiar nu- 
mi place cum mă fac să mă simt. 


1. P 


Ascultă, ştiu că şeful e supărat. Dar n-o să accept rahaturi de 
la nimeni. Dacă arăţi slăbiciune aici eşti mâncat de viu. 


1. P 


Am încercat toate lucrurile astea şi nimic n-a funcţionat. Nu 
înţelegi? 


1. P 


De ce trebuie să fiu aici? Ştiu că lucrurile nu stau perfect, dar 
mă descurc mai bine. N-au mai fost incidente cu copiii mei, 
aşa că de ce mă obligi să vin în continuare? 


1. P 


EXERCIŢIUL 11.3. Alte răspunsuri la 
dezacord şi la limbajul anti-schimbare 


Acum, folosind aceleaşi materiale pentru a treia oară, 
încercați să folosiți unul dintre celelalte forme de răspunsuri 
(de ex., reîncadrare, acord cu întorsătură, susținerea poziției 
negative, alegerea personală şi mutarea atenției). S-ar putea 
să nu aveți cum să folosiți ultimele două categorii pentru 
acelaşi enunț fără să pară că vă repetati, dar încercați să 
faceți asta cât de bine puteți. Folosiţi, la nevoie, conspectul 
„Tehnici pentru dansul cu dezacordul”. 


Credeam că vinul roşu face bine la inimă. De-asta-l beau în 
fiecare seară. 


Ştiu că mi-ar face bine, dar e pur şi simplu prea greu să fac 
regulat exerciţii fizice. Sunt prea ocupat. 


Cred că toată lumea exagerează. Da, am băut putin prea mult 
la petrecere. 


De acord, nu-i perfect, dar tu nu înţelegi cum mă simt acum. E 
cu totul altfel. 


Bine, există nişte costuri. Nu sunt o persoană care să vrea să- 
şi ducă toată viata între liniile trasate de alții. Vreau să mă si 
distrez şi să cheltuiesc nişte bani. 


Nu cred că medicamentele m-au ajutat prea tare şi chiar nu- 
mi place cum mă fac să mă simt. 


Ascultă, ştiu că şeful e supărat. Dar n-o să accept rahaturi de 
la nimeni. Dacă arăţi slăbiciune aici eşti mâncat de viu. 


Am încercat toate lucrurile astea şi nimic n-a funcţionat. Nu 
înţelegi? 


De ce trebuie să fiu aici? Ştiu că lucrurile nu stau perfect, dar 
mă descurc mai bine. N-au mai fost incidente cu copiii mei, 
aşa că de ce mă obligi să vin în continuare? 


Exemple de răspunsuri la Exerciţiile 
11.1, 11.2 şi 11.3 


Credeam că vinul roşu face bine la inimă. De-asta-l beau în 
fiecare seară. 


1. E dezorientant pentru tine. Credeai că faci ceva ce e 
bine pentru inimă. (Reflectare de suprafaţă) 


2. Si ai dreptate — se pare că vinul roşu aduce nişte 
beneficii, alături de riscuri. (Acord cu întorsătură) 


3. Bei vin ca să fii sănătos. Ce altceva faci pentru 
sănătatea ta? (Mutarea atenţiei) 


4. Eşti o persoană pentru care sănătatea e importantă. 
(Reflectare profundă) 


Ştiu că mi-ar face bine, dar e pur şi simplu prea greu să fac 
regulat exerciții fizice. Sunt prea ocupat. 


1. Eşti foarte ocupat. (Reflectare de suprafaţă) 


2. N-ai cum să faci exerciţii fizice cu toate câte ai acum 
pe cap. (R. amplificată) 


3. E greu să ştii unde se potriveşte sănătatea între toate 
lucrurile pe care trebuie să le gestionezi, şi cu toate 
astea ştii că e importantă. (R. cu două feţe) 


4. Încerci să-ţi prioritizezi valorile şi să descoperi care 
sunt cele mai importante. (R. profundă) 


Cred că toată lumea exagerează. Da, am băut putin prea 
mult la petrecere. 


1. Ai băut puţin prea mult. (R. de suprafaţă) 


2. Pe de o parte, se pare că ceilalţi exagerează şi, pe de 
alta, ştii că ai băut putin mai mult decât ai fi vrut. (R. cu 
două feţe) 


3. Deci ceva ce ai crezut că e distractiv s-a transformat 
în altceva - totul din cauză că ai băut cam prea mult 
alcool. (Reincadrare) 


4. Te deranjează că s-ar putea ca oamenii să te vadă 
altfel din cauza acestui incident. (Reflectare profundă) 


De acord, nu-i perfect, dar tu nu înţelegi cum mă simt 
acum. E cu totul altfel. 


1. Lucrurile s-au schimbat. (Reflectare de suprafaţă) 


2. S-ar putea să fie vorba de ceva ce nu poţi să schimbi 
acum. (Susținerea poziţiei negative) 


3. Nu înţeleg. Dacă aş înţelege, aş vedea cât de greu e 
pentru tine să încerci să te schimbi. (Acord cu 
întorsătură) 


4. O parte din tine speră ca eu să înţeleg cu adevărat 
cum se vede lumea prin ochii tăi şi să ţin cu tine. (R. 
profundă) 


Bine, există nişte costuri. Nu sunt o persoană care să vrea 
să-şi ducă toată viata între liniile trasate de alții. Vreau sa 
mă şi distrez şi să cheltuiesc nişte bani. 


1. Vrei să te bucuri de viaţă. (R. de suprafaţă) 


2. Vrei să-ţi trăieşti viata si eşti dispus să-ţi asumi 
costul pe care asta l-ar putea implica. (R. cu două feţe) 


3. Şi pare că e o alegere de tip ori-ori. Nu poţi să le ai pe 
amândouă. (Reincadrare) 


4. Asta te deranjează pentru că tu nu vezi lucrurile aşa. 
(R. profundă) 


Nu cred că medicamentele m-au ajutat prea tare şi chiar nu- 
mi place cum mă fac să mă simt. 


1. Medicamentele n-au făcut cine ştie ce diferenţă. (R. 
de suprafaţă) 


2. Medicamentele nu te-au ajutat deloc. (R. amplificată) 


3. Eşti dispus să tolerezi modul în care te simţi pentru 
că medicamentele sunt prea problematice. (Susținerea 
poziţiei negative) 


4. Vrei mai mult de la medicamente decât ce-ţi oferă. (R. 
profundă) 


Ascultă, ştiu că şeful e supărat. Dar n-o să accept rahaturi 
de la nimeni. Dacă arăţi slăbiciune aici eşti mâncat de viu. 


1. Nu o să arăţi slăbiciune. (R. de suprafaţă) 


2. Ştii că eşti suficient de dur ca să înduri şi te întrebi 
care ar putea fi costurile în relaţia cu şeful. (R. cu două 
feţe) 


3. Si asta-i baiul. Fiindcă ştii ca dacă te impotrivesti, ei 
o să poată să decidă ce o sa faci tu. (Acord cu 
întorsătură) 


4. Te pricepi destul de bine să citeşti oamenii şi 
situaţiile şi ştii că asta n-o să ajute. (R. profundă) 


Am încercat toate lucrurile astea şi nimic n-a funcționat. Nu 
înţelegi? 


1. Se pare că nu înţeleg. (R. de suprafaţă) 


2. Nimic n-a funcţionat deloc, nici măcar puţin. (R. 
amplificată) 


3. În ciuda faptului că nu s-a schimbat nimic, continui 
să încerci. (Reîncadrare) 


4. Îţi doreşti cu adevărat ca lucrurile să stea altfel şi e 
frustrant că încă n-ai ajuns acolo. (R. profundă) 


De ce trebuie să fiu aici? Ştiu că lucrurile nu stau perfect, 
dar mă descurc mai bine. N-au mai fost incidente cu copiii 
mei, aşa că, de ce mă obligi să vin în continuare? 


1. Esti gata să renunti. (R. de suprafaţă) 


2. Lucrurile stau mai bine şi poate există încă unele 
aspecte problematice. (R. cu două feţe) 


3. E ca şi cum eu te oblig să vii, şi nu tu eşti cel care 
face alegerea asta. Cred că mai sunt lucruri la care 
putem lucra, şi totuşi tu trebuie să decizi dacă merită 
efortul de a veni aici. Mai există şi aspectele juridice, 
dar nu pot să hotărăsc în locul tău. E decizia ta. 
(Sublinierea alegerii personale) 


4. Îţi place modul în care stau lucrurile acum şi vrei să 
te reîntorci la rolul tău de părinte. (R. profundă) 


Exercitiul 11.4. Dezacordul şi limbajul 
anti-schimbare al clienţilor dvs. 


Faceţi o listă cu afirmaţii de dezacord sau anti-schimbare pe 
care le-aţi auzit de la clienţii dvs. Incercati să completaţi fişa 
de lucru. Apoi scrieți cât de multe răspunsuri puteţi, care să 
reducă dezacordul (minimum trei pentru fiecare afirmaţie). 


Folosiţi, la nevoie, conspectul „Tehnici pentru dansul cu 
dezacordul”. 


Afirmatie a clientului: 


Afirmatie a clientului: 


Afirmatie a clientului: 


Afirmatie a clientului: 


Afirmatie a clientului: 


Exercitiul 11.5. Paraziti la radio şi la 
televizor 


Vom continua să folosim emisiuni de radio şi televiziune ca 
materiale didactice. Acest exercițiu e putin mai dificil pentru 
că trebuie să găsiți o emisiune în care invitatul tinde să 
manifeste rezistență. Dacă în zona dvs. au loc dezbateri 
politice, puteţi încerca să urmăriți, să ascultați sau să 
înregistraţi aceste interacțiuni în scopul practicii. În S.U.A., 
emisiunile politice de duminică dimineața reprezintă o 
resursă utilă. Incepeti cu emisiunile mai apropiate de 
perspectivele şi valorile dvs. 


La fel ca înainte, ascultați o afirmație şi apoi opriți sunetul; 
oferiţi unul dintre tipurile de răspunsuri despre care am 
discutat. Incercati să folosiți răspunsuri diferite. Aşa cum se 
antrenează un jucător profesionist de golf, şi dvs. trebuie să 
exersati toate tipurile de lovituri de care aveți nevoie — nu 
doar cele la care va pricepeti deja. Folosiţi, la nevoie, 
conspectul de mai sus („Tehnici pentru dansul cu 
dezacordul”). 


Odată ce ati exersat suficient, încercaţi să ascultați oameni 
care au opinii consistente, dar diferite de ale dvs. Din nou, 

emisiunile politice pot fi o sursă bogată pentru acest tip de 
material — dar, nu uitaţi, evitati să fiți sarcastic (în cea mai 
mare parte a timpului). 


Exercitiul 11.6. Găsirea perlei 


Uneori, în afirmaţii care aparent indică dezacordul, poate fi 
găsită o perlă — sau poate nu se vede, dar e implicită. Acest 
exercițiu ne ajută să identificăm aceste ocazii şi să încercăm 
să răspundem într-un mod care le aduce în prim-plan şi le 
rafinează. Nu e o abilitate de începător, dat fiind că trebuie 
să putem să vedem perla în apele pe care clientul le tulbură. 
Reflectările profunde sunt frecvent calea cea mai directă de 
a răspunde acestor perle atunci când le vedem. În timp ce 
citiți aceste afirmaţii, căutați perla şi apoi raspundeti fie 
printr-o reflectare amplificată, fie printr-o altă tehnică 
adecvată. 


1. Ce faci tu e o păcăleală. Faci asta pentru bani. Nu-ţi pasă 
cu adevărat. 


2. Sunt toate sarcinile astea mărunte şi idioate! Nu înțeleg 
cum faptul de a face nişte teme despre undele gravitaționale 
o să mă ajute vreodată în viata. 


3. Ascultă. Eu trăiesc într-un oraş mic şi singurul lucru pe 
care poți să-l faci aici e să bei sau să consumi droguri. Toţi 
oamenii pe care îi cunosc fac una sau amândouă. Toate 
astea par o idee bună, dar n-o să funcţioneze pentru mine. 
Pur şi simplu nu e nimic de făcut. 


4. Marijuana cauzează mult mai puţine probleme decât 
alcoolul. E naturală. Ăsta e încă un exemplu al modului în 
care oamenii încearcă să ne sperie şi să ne spună că ne face 
rău. Nu-i adevărat! 


5. Dacă vrei să-ți pierzi timpul, n-ai decât. Imediat ce 
terminăm, plec de-aici şi nu mă mai întorc niciodată. 


6. N-am încredere în el. Durează deja de doi ani şi nimeni n- 
a făcut nimic în legătură cu asta. Le-am zis oamenilor şi nu 
s-a întâmplat nimic. Aşa că, da, sunt supărat şi-am 
renunțat să mai încerc. El trebuie să se schimbe. 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 
11.6 


Elementele subliniate indică locurile în care s-ar putea 
găsi perle. Aceste posibilităţi sunt abordate în 
răspunsurile de mai jos. 


1. Ce faci tu e o păcăleală. Faci asta pentru bani. Nu-ţi 
pasă cu adevărat. 


Consideri că implicarea mea e o preconditie ca să te 
gândeşti măcar dacă ar fi ceva ce trebuie să schimbi. 


2. Sunt toate sarcinile astea mărunte şi idioate! Nu 
înţeleg cum faptul de a face nişte teme despre undele 
gravitaționale o să mă ajute vreodată în viaţă. 


Ai fi dispus să faci lucrurile astea dacă ai vedea că au 
sens şi că te-ar ajuta. 


3. Ascultă. Eu trăiesc într-un oraş mic şi singurul lucru 
pe care poţi să-l faci aici e să bei sau să consumi 
droguri. Toţi oamenii pe care îi cunosc fac una sau 
amândouă. Toate astea par o idee bună, dar n-o să 
funcţioneze pentru mine. Pur şi simplu nu e nimic de 
făcut. 


Deci e cam aşa: „Ca să am succes, nu sunt suficiente 
doar câteva schimbări superficiale. O să trebuiască să 
găsesc o grămadă de moduri noi de-a face lucruri şi o 
grămadă de alti oameni care să mă susțină”. Înţeleg de 
ce asta pare dificil. 


4. Marijuana cauzează mult mai puţine probleme decât 
alcoolul. E naturală. Ăsta e încă un exemplu al modului 
în care oamenii încearcă să ne sperie şi să ne spună că 
ne face rău. Nu-i adevărat! 


Dat fiind tot ce s-a zis despre asta, nu putem ignora 
eventualele probleme. (Aici e foarte importantă 
atitudinea. Dacă clientul percepe sarcasm, ocazia e 
pierdută.) 


5. Dacă vrei să-ţi pierzi timpul, n-ai decât. Imediat ce 
terminăm, plec de-aici şi nu mă mai întorc niciodată. 


Deci te-ai gândit deja să faci schimbări. Aş vrea să ştiu 
ce te-a determinat să faci asta, dacă nu te deranjează că 
întreb? 


6. N-am încredere în el. Durează deja de doi ani şi 
nimeni n-a făcut nimic în legătură cu asta. Le-am zis 
oamenilor şi nu s-a întâmplat nimic. Aşa că, da, sunt 


supărat şi-am renunţat să mai încerc. El trebuie să se 
schimbe. 


E profund dezamăgitor să-ţi pese atât de mult de ceva şi 
să ai senzaţia că ceilalţi nici nu bagă de seamă. 


Exercitiul 11.7. Exersând în timp ce 
vorbim cu un client 


Aceasta e o ocazie de practică în timp real. Majoritatea 
practicienilor au clienți care se simt blocați. Identificati o 
şedinţă din perioada următoare fata de care aveţi un 
sentiment de nelinişte. Dacă sperati că acea persoană nu o 
să vină, probabil că e un individ potrivit cu care să realizați 
această activitate. 


Scopul dvs. este să folosiți tehnicile discutate în acest 
capitol, precum şi celelalte — de ex., abilitățile de bază 
(OARS+1) — pentru a înțelege motivul pentru care clientul se 
simte blocat. Incepeti cu o introducere: „Lucrăm deja de 
ceva vreme şi se pare că avansarea e dificilă. Poate e un 
moment potrivit să facem un pas înapoi şi să vedem 
imaginea de ansamblu. În general, oamenii au motive 
pentru care fac anumite lucruri. Deci, care sunt părțile bune 
din ce faci acum?” Incercati diferite forme de reflectări. Dat 
fiind că nu dorim să susţinem doar elementele anti- 
schimbare, ar trebui să întrebaţi şi despre părțile mai putin 


bune. Nu uitaţi să folosiți exemplificarea în privința 
acestora. 


Când auziti un dezacord, încercaţi să folosiți diferitele 
abilități despre care am discutat. Dacă e nevoie, puteți 
revedea conspectul „Tehnici pentru a dansa cu dezacordul” 
înainte de întâlnirea cu acest client şi apoi puteţi să-l 
păstraţi discret undeva unde să-l puteți vedea ca sursă de 
inspiraţie pentru lucrurile pe care le puneţi în aplicare. 


EXERCITIUL 11.8. Clientul din iad 


Alegeţi o persoană cu care ati întâmpinat dificultăţi în 
situația de tratament şi jucaţi rolul acesteia in fata unui 
partener de exerciţii, care va încerca să răspundă conform 
sfaturilor de mai sus. Spre deosebire de clientul din iad, 
aruncati-i partenerului de exerciţii câte un os atunci cand 
merită. Dacă lucrurile pe care le face duc la reducerea 
dezacordului sau la atenuarea limbajului anti-schimbare, 
spuneţi-i asta. De asemenea, dat fiind că e vorba de un 
exercițiu, aruncati-i nişte oase şi când încercările sale nu 
sunt tocmai perfecte. Nu uitaţi, e vorba de practică! 
Incercati să învăţaţi, nu să demonstrati ceva. 


În continuare sunt întrebări pentru discuţia ulterioară: 


Care sunt lucrurile pe care partenerul tău de exerciții le-a 
făcut bine? 


Care tehnici au părut să atenueze dezacordul? 


Au fost momente în care dezacordul sau limbajul anti- 
schimbare s-a amplificat? 


Au fost lucruri pe care partenerul tău le-ar fi putut face 
pentru a reduce dezacordul sau aderenţa la limbajul anti- 
schimbare? 


Ce ati învățat prin acest joc de rol despre client? 


PARTEA a V-a. Planificarea 


Calea către schimbare 


Dicţionarul Merriam-Webster defineşte cuvântul „planning” 
(„planificare”) drept: 


e acțiunea sau procesul de construire a unui plan pentru a 
realiza ceva 


Când ajungem la planificare, e uşor să ne gândim că am 
trecut de curenții periculosi ai ambivalentei şi că acum 
schimbarea e pe cale să înceapă. Într-o anumită măsură, 
aşa e. Însă asta nu e tot. Deşi in acest punct apele sunt mai 
calme, ambivalenta nu a dispărut. Una dintre lecțiile 
importante pe care le-am învățat de la clienți pe parcursul 
timpului este că, în acest stadiu, ambivalenta nu a dispărut, 
ci balanţa s-a înclinat îndeajuns pentru ca persoana să 
înceapă să înainteze. Astfel, nu e surprinzător că 
ambivalenta poate să revină. lar reaparitia acesteia nu 
înseamnă că persoana nu este angajată în schimbare. Pe 
măsură ce înaintăm în procesul de planificare, există un 
angajament pentru schimbare, dar acesta nu este decât 
primul pas. Nu este finalul, ci mai degrabă începutul unei 
serii de paşi specifici pentru angajament care vor reapărea 
de multe ori când persoana se va gândi la ce anume trebuie 
să conțină planul, la cum şi când să fie aplicat şi la maniera 
în care planul trebuie modificat pe măsură ce apar 
obstacole. Aşadar, angajamentul pentru schimbare constă 
arareori într-o singură alegere. În general avem o serie de 
angajamente repetate în gândire, în comportament şi în 
afirmații. 


Planificarea este ceea ce ajută clientul să ajungă de la 
discutarea unei posibile schimbări la schimbarea concretă. 
Miller şi Rollnick (2013) îl descriu ca „schimbătorul de viteze 
care activează limbajul pro-schimbare” (p. 30). Această 
metaforă creează o imagine frumoasă şi trebuie completată. 
Căci planificarea nu doar activează motorul, ci şi stabileşte 


itinerarul călătoriei. Fără acest itinerar nu facem decât să 
conducem fără direcție. Dacă nu ştim încotro ne îndreptăm, 
de unde ştim că suntem pe drumul cel bun şi, mai 
important, că am ajuns la destinație? 


Revenind la cele trei categorii — unde, ce şi cum -, ne aflăm 
într-adevăr în cea mai dificilă porțiune a râului. Ambivalenta 
se reduce şi curentul ne împinge mai abitir la vale. S-ar 
putea să mai dăm de vârtejuri şi s-ar putea să ne răstoarne 
barca, dar acum este totuşi mai uşor. „Ce”-ul se axează pe 
munca împreună cu clientul pentru dezvoltarea unui plan al 
schimbării, pentru reafirmarea şi modificarea planului în 
funcție de necesități şi pentru reangajament. „Ce”-ul 
înseamnă şi să susţinem clienţii prin procesul activ de 
realizare a schimbărilor. „Cum”-ul foloseşte toate abilitățile 
de bază. Păstrând stilul de ghidare, accentul cade pe 
împărtăşirea de informații, însă întrebările deschise şi 
reflectările diferențiale rămân esențiale. Există şi un 
moment în care susținerea poate fi incredibil de importantă 
pentru clienți, când ei îşi mută atenţia asupra capacităţii de 
a naviga pe cursul râului. 


În sfârşit, pentru unii poate părea că procesul merge cu 
totul bine, dar totuşi nu reuşim să ajungem la schimbare 
suficient de repede. Pierdem vremea în procesele inițiale 
când ar trebui să abordăm direct domeniul problematic sau 
nu reuşim să ne confruntăm cu lucrurile esenţiale din viața 
clientului. De exemplu, în cazul lui Russell, nu reuşim să ne 
ocupăm de motivul pentru care a fost trimis la consiliere — 
consumul de marijuana. S-ar putea ca aşa să fie. 


Pe termen scurt, nu sărim imediat la rezolvarea de probleme 
sau la planificare. Ce facem ca practicieni este să ne ţinem 
privirea atintita la orizont şi să recunoaştem că există 
posibilitatea ca deocamdată clienții să nu fie pregătiți să se 
concentreze asupra problemei. Şi chiar dacă fac asta, la fel 
ca în exemplul meu cu picăturile de ochi, s-ar putea să fie 
necesare mai multe discuţii în afară de cea în care se 
prescrie o soluție. Facem în minte o comparație între 
motivele pentru care clientul a fost trimis la noi şi lucrurile 
care îi sunt de ajutor. Şi atunci ne dăm seama că 
amplificarea angajamentului în munca pe care o realizăm va 
duce în cele din urmă la o conversație mai productivă 
despre domeniul problematic. Vom vedea imediat cum apar 
aceşti factori în relație cu consumul de marijuana din cazul 
lui Russell. 


EXERCIŢIUL V. Planificarea în cazul lui 
Russell 


În ultima discuţie pe care am avut-o cu Russell tocmai ne 
spusese că ştie ce trebuie să facă. Hai să ne întoarcem în 
acel punct şi să continuăm conversaţia. Fiți atent la modul 
în care practicianul aplică OARS+I sau alte strategii şi 
notati-le în coloana respectivă. După ce ati terminat 
capitolele despre planificare, recititi dialogul şi completaţi 
coloana Planificare. 


OARS+ Planificare 


sau alte 
strategii 


R: Da. Nu prea trebuie să schimb ce 
fac, dar trebuie să-mi schimb 
perspectiva. 


C: Iar asta va reduce întrucâtva 
stresul. 


R: E ciudat, dar pare potrivit. 


C: Ca şi cum corpul tău ştie că e 
adevărat. 


R: Da. 
C: Se pare că ai luat o decizie. 


R: Aşa e. Nu trebuie să schimb ce fac 
- asta aşa e. Dar trebuie să-mi 
schimb perspectiva. 


C: Dă-mi voie să vad daca am înțeles 
toate astea. Părinții tăi ti-au oferit o 
hartă pentru un bun parenting pe 
care ai urmat-o. Ştii cu toată ființa ta 
că un bun parenting înseamnă să te 
asiguri că fiicele tale se simt iubite, 
dar înseamnă şi aşteptarea ca ele să 
contribuie la familie, astfel încât să 
ştie că nu e vorba doar despre ele. 
Faci deja lucrurile astea, dar 
recunoşti că a părut mai degrabă o 
povară decât o sarcină de a fi un bun 
părinte. Intelegi acum că trebuie să 
accepti asta. 


R: Cam aşa e. 
C: Deci, ce urmează? 


R: Hmm. Nu sunt sigur... Adică, o 
parte o să fie, cred, să mă gândesc la 
cum să mă port cu fetele când vin la 
mine sau când ne revedem. 


C: Să ai un plan de reimplementare a 
acestei valori — lumea nu se învârte în 
jurul lor. 


R: Exact! Nu pot să improvizez fiindcă 
o să ajung să zic ceva greşit, să fiu 
prea dur sau să mă enervez pe mama 
lor. Crede-mă, asta nu ajută. 


C: Nu astea sunt lucrurile pe care vrei 
să le faci. Mă întreb dacă ai nişte idei 
de comportamente pe care e 
important să le schimbi? Mi se pare — 
şi 

va trebui să-mi spui dacă eşti sau nu 
de acord cu ideea asta — că, dacă ştii 
ce vrei de la fete, ti-ar fi mai uşor să le 
comunici care sunt aşteptările. Ce 
crezi? 


R: (Râde.) Da. Le e greu să ştie ce să 
facă dacă nu le spun clar ce vreau. 


C: (Râde.) Da. Nimeni n-ar şti dacă a 
făcut bine ce-a făcut. Adică ar putea 
să însemne „Da, domnule” şi „Nu, 
domnule”, să pună jucăriile la loc, să 
pună masa pentru cină sau un milion 


de alte lucruri. Ce înseamnă pentru 
tine? 


R: Toate lucrurile astea ar fi bune 
(râde). Pot să mă mai gândesc şi la 
altele. 


C: Şi astea sunt lucrurile care 
reprezintă cel mai bine ce iti 
imaginezi. 

R: Nu neapărat. 

C: Deci mai e ceva şi mai important. 
R: Atitudinea. 


C: Hm. Ştiu din experienţă că poate 
să fie dificil să le ceri copiilor să-şi 
schimbe atitudinea. E destul de vag şi 
nu ştiu ce să facă. Tu ce crezi? 


R: Da, ai dreptate. Cam aşa e. 
Probabil că trebuie să ne rezumăm la 
lucruri mai specifice. 


C: Mai am o idee. Vrei să o auzi? 
R: Sigur. 


C: Clienţii mei m-au învățat că adesea 
e cel mai bine să pornească de la 
lucruri mici şi apoi să continue să 
construiască pe baza lor. Deci, în loc 
să înceapă de la trei comportamente, 
încep de la unul singur şi, după ce s-a 
întipărit, mai adaugă unul. Ce părere 
ai despre asta? 


R: Total de acord. Aşa fac de obicei. 


C: E ceva ce deja ştii şi faci. 


R: (Zâmbeşte.) Da. Presupun. Oricum, 
e bine să aud că sunt pe drumul cel 
bun. (Râde.) Cred că cel mai bine ar fi 
începem cu câte un lucru pe care 
fiecare să-l facă acasă. Probabil că ele 
vor trebui să decidă ce să facă. Poate 
pot să aleagă dintr-o listă după ce le 
iau şi mergem acasă la mine. Ştii, să 
facă parte din rutină. Îşi lasă 
ghiozdanele în camera lor şi apoi se 
aşază la masă şi se hotărăsc. 


C: Iti doreşti cu adevărat să le faci să 
ia parte la acest proces, chiar în timp 
ce îl structurezi. Indiferent dacă faci 
asta pe baza modelului părinţilor tăi 
sau a propriei experiențe, ştii bine ce 
trebuie să faci în relaţia cu ele. 


P: Da, e ciudat. Nu-mi dădeam seama 
de asta când am venit, dar cred că 
ştiu ce am de făcut. 


C: Şi probabil ai nişte idei. 


R: Am. Am putea şi să fim creativi şi 
să notăm pe frigider şi ele ar putea să 
pună nişte abtibilduri cand termină. 
Le plac abtibildurile. 


C: Si tot procesul asta v-ar face pe toti 
trei sa lucrati impreuna. Cat de des 
crezi că ar trebui fetele să facă ceva ca 
să consideri acel comportament ca 
fiind o reuşită? 


R: Hmm. Nu m-am gândit la asta. Ar 
trebui să mă gândesc atent la asta, 
nu? 


C: Păi, de tine depinde, deşi pare ceva 
de ajutor pentru tine şi pentru fete. 
Ce părere ai? 


R: Sigur trebuie să fac asta. 


C: Bine, dă-mi voie să verific dacă am 
înțeles asta. Vrei ca fetele să se simtă 
iubite şi protejate, dar vrei şi să 
contribuie la treburile casnice. Prin 
acest mod în care vor face şi ele câte 
ceva prin gospodărie, le vei învăța că 
trebuie să se gândească şi la cei din 
jur. Ai înțeles că asta e ceva ce trebuie 
să faci în casa ta şi să nu-ţi baţi capul 
cu ce face fosta ta soție. Ai decis că o 
să faci o listă de comportamente sau 
lucruri pe care pot să le facă fetele 
tale şi o să creezi un ritual prin care 
ele să aleagă comportamentele pentru 
acea vizită. O să le notezi pe frigider 
ca să le faci foarte vizibile şi ca fetele 
să indice când au realizat ceva cu 
abtibilduri sau ceva asemănător. Ai 
hotărât că e important să ştii dinainte 
cât de des trebuie să se întâmple ceva 
pentru a putea lipi un abtibild si 
copiii să ştie ca au reuşit. Ce mi-a 
scăpat? 


R: Nimic, cred. 


C: Mai e un lucru la care mă gândesc. 
Pot să-ți spun? 


R: Dă-i drumul. 


C: Sunt abtibildurile suficiente sau e 
nevoie şi de o recompensă? Mă 
gândesc la ceva în care să poate fi 
transformate acele abtibilduri mai 
târziu. Uneori asta e util pentru copii. 
Ce părere ai? 


R: Le plac abtibildurile, dar cred că 
probabil e o idee bună să mai fie şi 
altceva. Şi pentru asta trebuie să mă 
gândesc cât de des trebuie să fie 
comportamentul cerut, ca să poată fi 
recompensat. 


C: Pare destul de important. Vrei să 
ne ocupăm de asta acum? 


R: Nu, pot să mă descure singur. 
Oricum trebuie să notez. 


C: Asta funcționează cel mai bine 
pentru tine. 


R: Da. 


C: Când crezi că o începi cu lucrurile 
astea? 


R: Data viitoare când ele vin la mine. 
Dar o să trebuiască să mai iau 
abtibilduri şi să notez, să fac o lista — 
chestii de-astea. 


C: Sunt lucruri pe care trebuie să le 


faci din timp, dar intentionezi să 
începi de vinerea următoare. Se pare 
că eşti destul de încrezător că poţi să 
faci asta. 


R: Da. E ciudat, dar nu la asta mă 
aşteptam de la şedinţa asta. A fost de 
ajutor. 


C: Eşti plăcut surprins şi poate te 
gândeşti să revii. 
R: Da, păi tot au rămas chestiile alea 


de la locul de muncă de care trebuie 
să mă ocup. 


C: Deci mai avem lucruri despre care 
să vorbim. Îmi doresc să aflu data 
viitoare ce faci cu fetele şi cum merge. 
Şi aş vrea şi să ştiu mai multe şi 
despre celelalte lucruri, inclusiv 
despre cum eviti problemele la 
serviciu. Se pare ca am terminat 
pentru azi. 


R: Da, asa cred. 


Solutie la Exercitiul V 


Acesta este un exemplu al procesului de planificare 
realizat impreuna cu un client. Vom discuta mai detaliat 
in capitolele urmatoare despre tehnici de planificare. Sa 
observam cum consilierul foloseste stilul de ghidare pe 


măsură ce trece prin procesul de planificare. Apar aici 
toate abilităţile de bază. Mai târziu, când ajungeţi la 
Capitolele 12 şi 13, puteţi reveni la coloana de 


Planificare. 


R: Da. Nu prea trebuie să 
schimb ce fac, dar trebuie 
să-mi schimb perspectiva. 


C: Iar asta va reduce 


întrucâtva stresul. 


R: E ciudat, dar pare 


potrivit. 


C: Ca şi cum corpul tău 


ştie că e adevărat. 
R: Da. 


C: Se pare că ai luat o 


decizie. 


R: Aşa e. Nu trebuie să 
schimb ce fac — asta aşa e. 
Dar trebuie să-mi schimb 


perspectiva. 


C: Dă-mi voie să văd dacă 
am înţeles toate astea. 
Părinţii tăi ti-au oferit o 
hartă pentru un bun 
parenting, pe care ai 


OARS+I 
sau alte 
strategii 


Reflectare 
profunda. 


Reflectare 
profunda. 


Reflectare 
profunda. 


Rezumat. 


Planificare 


Vede semne ale 
unei disponibilitati 
pentru schimbare. 


Hotarare. 


Semne de 
disponibilitate. 
Hotarare. 
Semne de 
disponibilitate. 


Viziune clara. 


Tranzitie spre 
planificare trecand 
printr-o 
recapitulare. 
Consolideaza 


urmat-o. Ştii cu toată ființa 
ta că un bun parenting 
înseamnă să te asiguri că 
fiicele tale se simt iubite, 
dar înseamnă şi aşteptarea 
ca ele să contribuie la 
familie, astfel încât să ştie 
că nu e vorba doar despre 
ele. Faci deja lucrurile 
astea, dar recunoşti că a 
părut mai degrabă o povară 
decât o sarcină de a fi un 
bun părinte. Intelegi acum 
că trebuie să accepti asta. 


R: Cam aşa e. 


C: Deci, ce urmează? Întrebare 
deschisă. 


R: Hmm. Nu sunt sigur... 
Adică, o parte o să fie, cred, 
să mă gândesc la cum să 
mă port cu fetele când vin 
la mine sau când ne 
revedem. 


C: Să ai un plan de Reflectare 
reimplementare a acestei profundă. 
valori — lumea nu se învârte 

în jurul lor. 


R: Exact! Nu pot sa 
improvizez fiindcă o sa 
ajung să zic ceva greşit, să 


limbajul pro- 
schimbare şi trece 
la angajamentul 
inițial. 


Întrebare-cheie prin 
care se face 
tranziția spre 
planificare. 

Tăcere 
semnificativă? 


Îl provoacă să 
genereze idei. 


Începe să se 
gândească la 
obiective. 


fiu prea dur sau să mă 
enervez pe mama lor. 
Crede-mă, asta nu ajută. 


C: Nu astea sunt lucrurile 
pe care vrei să le faci. Mă 
întreb dacă ai nişte idei de 
comportamente pe care e 
important să le schimbi? Mi 
se pare - şi va trebui să-mi 
spui dacă eşti sau nu de 
acord cu ideea asta — că, 
dacă ştii ce vrei de la fete, ti- 
ar fi mai uşor să le comunici 
care sunt aşteptările. Ce 
crezi? 


R: (Râde.) Da. Le e greu să 
ştie ce să facă dacă nu le 
spun clar ce vreau. 


C: (Râde.) Da. Nimeni n-ar 
şti dacă a făcut bine ce-a 
făcut. Adică ar putea să 
însemne „Da, domnule” şi 
„Nu, domnule”, să pună 
jucăriile la loc, să pună 
masa pentru cină sau un 
milion de alte lucruri. Ce 
înseamnă pentru tine? 


R: Toate lucrurile astea ar fi 
bune (râde). Pot să mă mai 
gândesc şi la altele. 


Reflectare. P- 


O-P. 


Reflectare. 


Intrebare 
deschisa. 


Se 
concentreaza 
asupra 
obiectivelor. 


E de acord cu 
consilierul. 


Formuleaza 
obiective. 


Se 
concentreaza 
asupra 
obiectivelor. 


C: Şi astea sunt lucrurile 
care reprezintă cel mai bine 
ce iti imaginezi. 


R: Nu neapărat. 


C: Deci mai e ceva şi mai 
important. 


R: Atitudinea. 


C: Hm. Ştiu din experiență 
că poate să fie dificil să le 
ceri copiilor să-şi schimbe 
atitudinea. E destul de vag 
şi nu ştiu ce să facă. Tu ce 
crezi? 


R: Da, ai dreptate. Cam aşa 
e. Probabil că trebuie să ne 
rezumăm la lucruri mai 
specifice. 


C: Mai am o idee. Vrei să o 
auzi? 


R: Sigur. 


C: Clienţii mei m-au învățat 
că adesea e cel mai bine să 
pornească de la lucruri mici 


Reflectare 
amplificată. 


Reflectare 
profundă. 


Oferă 
informaţie. 
Solicită o 
reacție. 


Oferă 
informaţii. La 
final solicită 
permisiunea. 


Oferă 
informații. 
Solicită o 


Stabileşte 
prioritățile în 
contextul 
obiectivelor. 


Extinde 
domeniul 
discuţiei. 
Explorează un 
alt obiectiv. 


Formulează 
un aspect 
prioritar. 


Modelează 
obiectivele. 


Se 
concentrează 
asupra 
obiectivelor. 


Modelează 
obiectivele. 


Oferă 
permisiunea. 


Modelează 
obiectivele. 


şi apoi să continue să reacție. 
construiască pe baza lor. 

Deci, în loc să înceapă de la 

trei 


comportamente, încep de 
la unul singur şi, după ce 
s-a întipărit, mai adaugă 

unul. Ce părere ai despre 
asta? 


R: Total de acord. Aşa fac 
de obicei. 


C: E ceva ce deja ştii şi Sustinere. 


faci. 


R: (Zambeste.) Da. 
Presupun. Oricum, e bine 
sa aud ca sunt pe drumul 
cel bun. (Rade.) Cred ca 
cel mai bine ar fi sa 
începem cu cate un lucru 
pe care fiecare să-l facă 
acasă. Probabil că ele vor 
trebui să decidă ce să facă. 
Poate pot să aleagă dintr-o 
listă după ce le iau şi 
mergem acasă la mine. 
Ştii, să facă parte din 
rutină. Îşi lasă ghiozdanele 
în camera lor şi apoi se 
aşază la masă şi se 
hotărăsc. 


C: Iti doreşti cu adevărat  Susţinere. 


E de acord cu 
consilierul. 


Ghidează 
conversaţia. 


Sortează 
opțiunile. 


Consolideaza 


să le faci să ia parte la încrederea în 


acest proces, chiar în timp capacitatea de a 
ce îl structurezi. Indiferent implementa un 
dacă faci asta pe baza plan. 


modelului părinţilor tăi 
sau a propriei experienţe, 
ştii bine ce trebuie să faci 
în relaţia cu ele. 


P: Da, e ciudat. Nu-mi Apreciază 
dădeam seama de asta resursele. 
când am venit, dar cred că 

ştiu ce am de făcut. 


C: Şi probabil ai nişte idei. Reflectare Invită la o trecere 
profundă. în revistă a 
opțiunilor. 
R: Am. Am putea şi să fim Oferă mai multe 
creativi şi să notăm pe idei. 


frigider şi ele ar putea să 
pună nişte abtibilduri 
când termină. Le plac 


abtibildurile. 

C: Si tot procesul asta v-ar Reflectare Sortează opţiunile 
face pe toți trei să lucraţi profundă. şi ajunge la un 
împreună. Cât de des crezi Intrebare plan. 


că ar trebui fetele să facă deschisă. 

ceva ca să consideri acel 

comportament ca fiind o 

reuşită? 

R: Hmm. Nu m-am gândit Evaluează planul. 
la asta. Ar trebui să mă 

gândesc atent la asta, nu? 


C: Păi, de tine depinde, Recunoaste Centreaza atenția 


deşi pare ceva de ajutor autonomia 


pentru tine şi pentru fete. clientului şi 


Ce părere ai? oferă 
informații. 


R: Sigur trebuie să fac asta. 


C: Bine, dă-mi voie să Rezumat. 
verific dacă am înțeles asta. 
Vrei ca fetele să se simtă 
iubite şi protejate, dar vrei 
şi să contribuie la treburile 
casnice. Prin acest mod în 
care vor face şi ele câte ceva 
prin gospodărie, le vei 
învăţa că trebuie să se 
gândească şi la cei din jur. 
Ai înțeles că asta e ceva ce 
trebuie să faci în casa ta şi 
să nu-ţi baţi capul cu ce 
face fosta ta soție. Ai decis 
că o să faci o listă de 
comportamente sau lucruri 
pe care pot să le facă fetele 
tale şi o să creezi un ritual 
prin care ele să aleagă 
comportamentele pentru 
acea vizită. O să le notezi pe 


clientului şi în 
acelaşi timp 
amplifică 
încrederea în 
capacitatea 
amândurora de a 
crea şi 
implementa un 
plan. 


Evidenţa 
scopului. 


Recapitulează 
motivele pentru 
a face o 
schimbare şi 
planul de a o 
realiza. 


frigider ca să le faci foarte 
vizibile şi ca fetele să indice 
când au realizat ceva cu 
abtibilduri sau ceva 
asemănător. Ai hotărât că e 
important să ştii dinainte 
cât de des trebuie să se 
întâmple ceva pentru a 
putea lipi un abtibild şi 
copiii să ştie ca au reuşit. 
Ce mi-a scăpat? 


R: Nimic, cred. 


C: Mai e un lucru la care Solicită 

mă gândesc. Pot să-ți spun? permisiunea 
de a oferi 
informații. 


R: Dă-i drumul. 


C: Sunt abtibildurile Influentare 
suficiente sau e nevoie side cu 

o recompensă? Mă gândesc permisiune. 
la ceva în care să poate fi 

transformate acele 

abtibilduri mai târziu. 

Uneori asta e util pentru 

copii. Ce părere ai? 


R: Le plac abtibildurile, dar 
cred că probabil e o idee 
bună să mai fie şi altceva. 
Şi pentru asta trebuie să 


E de acord cu 
planul. 


Rafinează 
planul pe baza 
experienţei. 


E de acord cu 
consilierul. 
Oferă încă o 
idee. 


Evaluează 
planul. 


mă gândesc cât de des 
trebuie să fie 
comportamentul cerut, ca 
să poată fi recompensat. 


C: Pare destul de important. 


Vrei să ne ocupăm de asta 
acum? 


R: Nu, pot să mă descurc 
singur. Oricum trebuie să 
notez. 


C: Asta funcționează cel 
mai bine pentru tine. 


R: Da. 


C: Când crezi că o începi 
cu lucrurile astea? 


R: Data viitoare când ele 
vin la mine. Dar o sa 
trebuiască să mai iau 
abtibilduri şi să notez, să 
fac o listă — chestii de- 
astea. 


C: Sunt lucruri pe care 
trebuie să le faci din 
timp, dar intentionezi să 
începi de vinerea 


Oferă 
asistenţă. 


Reflectare. 


Întrebare 
deschisă. 


Reflectare. 
Sustinere. 


Reflectare. Consolideaza 


procesul de 
planificare. 


Afirma propria 
capacitate de a pune 
planul in aplicare. 


Desi nu e vorba de 
apreciere, este o 
confirmare a 
cunoaşterii de sine. 


Clientul e de acord 
cu răspunsul. 


Reafirmare şi 
consolidare a 
angajamentului. 


Articulează o dată 

specifică în care să 
înceapă punerea în 
practică a planului. 


Reafirmă şi 
consolidează 
angajamentul. 


următoare. Se pare că 
eşti destul de încrezător 
că poți să faci asta. 


R: Da. E ciudat, dar nu la Colaborează cu 

asta mă aşteptam de la consilierul. 

şedinţa asta. A fost de 

ajutor. 

C: Eşti plăcut surprins şi Reflectare. Subliniază beneficiile 

poate te gândeşti să revii. experienței de 
tratament. 

R: Da, pai tot au rămas Recunoaşte 

chestiile alea de la locul problema 

de muncă de care trebuie consumului de 

să mă ocup. marijuana, dar nu 


mai consideră 
consilierul ca fiind 
un adversar. 


C: Deci mai avem lucruri Rezumat. 
despre care să vorbim. 
Îmi doresc să aflu data 
viitoare ce faci cu fetele şi 
cum merge. Şi aş vrea şi 
să ştiu mai multe şi 
despre celelalte lucruri, 
inclusiv despre cum eviti 
problemele la serviciu. Se 
pare ca am terminat 
pentru azi. 


R: Da, asa cred. Se simte in 
siguranta si 
confortabil in relatia 


cu consilierul şi în 
cadrul acestui 
proces. 


În acest caz, consilierul oferă încredere şi siguranţă, dar 
subliniază la final că mai există nişte lucruri care 
solicită atenţia. Desigur, clienţii nu uită asta. Pur şi 
simplu, ei aşteaptă să vadă cum vom aborda noi, 
consilierii, situaţia. În cazul de faţă, consilierul 
răspunde ajutându-l mai întâi pe Russell să se ocupe de 
ceva important pentru el. Este un exemplu de abordare 
intentionala şi strategică a unei situaţii dificile de către 
un practician IM experimentat. Consilierul nu uită 
faptul că obiectivul nu constă în simpla conversaţie, ci 
în a-l ajuta pe client să ia în considerare schimbarea. 


Capitolul 12. Tranzitia spre planificare 


Introducere 


Tanya a lăsat acest mesaj în căsuţa vocală: 


„Am făcut tot ce-am putut, dar sunt la capătul puterilor. Tot 
anul ăsta a fost un iad şi lucrurile nu se arată nici pe viitor 
mai bune. In mod normal n-aş fi acționat aşa, dar trebuie să 


fac ceva. Am lăsat mesaje mai multor oameni şi sper că o să 
pot să mă văd cu unul dintre ei cât mai curând. Te rog, 
sună-mă cât mai repede”. 


Faptul că a sunat mai multi practicieni sugerează că Tanya 
e pregătită pentru schimbare. Există o grabă în eforturile ei 
şi încă nu ştim ce problemă are sau ce a încercat deja. Însă 
e evident că ceva trebuie să se schimbe. Întrebarea noastră, 
bazată pe această evaluare, este ce s-a întâmplat, cum 
anume şi-ar dori ca lucrurile să stea altfel şi la ce s-a gândit 
să facă sau ce anume a încercat deja. Următoarea 
conversație sare peste introducere şi începe cu practicianul. 


— Mesajul tău a început cu „Am făcut tot ce-am putut, dar 
sunt la capătul puterilor”. Ce s-a întâmplat? 


— A început când m-am lovit la spate la serviciu. Am căzut 
de pe un raft când am vrut să iau nişte lucruri de pe raftul 
de sus. N-ar fi trebuit să mă sui, dar asta face toată lumea 
la firmă, ca să-şi îndeplinească norma. În acele cazuri, 
trebuie să iei o scară, dar dacă ai face asta pentru fiecare 
lucru, ar fi imposibil să te mai încadrezi în normă. 
Compania ştie şi ignoră asta până când se întâmplă ceva. Şi 
atunci spune că e vina ta. Mă rog, am căzut, m-am lovit la 
spate şi n-am mai putut să muncesc fiindcă mă doare tot 
timpul. În mod normal sunt foarte activă. Jucam fotbal 
săptămânal, mă duceam la toate evenimentele sportive ale 
copiilor mei şi mergeam în drumeții şi excursii. Acum nici să 
dorm nu mai pot pentru că n-am cum să stau confortabil. 
Nu pot să ridic nimic. Mi-e greu şi să merg până la colțul 
străzii. Mă simt groaznic şi asta îmi afectează dispoziția, îi 


afectează şi pe copiii mei şi pe soțul meu. Ah, da, pe lângă 
toate astea, noi — eu şi soțul meu — renovăm bucătăria. Casa 
e un şantier. Făceam asta împreună. De fapt, nu-i spune că 
am zis asta, dar mă pricep mai bine decât el la tâmplărie. 
Acum trebuie să facă totul singur. Trebuie să-i pregătească 
pe copii pentru şcoală, să-i ducă peste tot pe unde trebuie 
să ajungă şi să se ocupe de mese — toate lucrurile pe care le 
făceam eu. Intelegi cum stă treaba? 


Presupunerile noastre referitoare la pregătirea ei pentru 
schimbare au fost corecte. Tanya pare foarte motivată să se 
simtă mai bine. Dar acum trebuie să o ajutăm să transpună 
această dorință în comportamente sau situații specifice, 
pentru a se focaliza mai bine şi pentru a se angaja în 
planuri de schimbare a lucrurilor care o deranjează. Care ar 
fi cea mai bună metodă? Dvs. de unde ati începe? Ce 
întrebare (sau întrebări) ati pune ca să ajungeţi acolo? 


O privire în profunzime 


În capitolele anterioare, obiectivul nostru a fost să înțelegem 
şi să rafinăm abilităţile prin care conducem clienţii prin cele 
trei procese de implicare, focalizare şi evocare. Acum am 
ajuns la granița planificării. Obiectivul nostru va fi în cele 
din urmă să ajutăm clienţii să dezvolte un plan de 
schimbare, să-şi consolideze angajamentul de a face o 
schimbare intenționată şi apoi de a-i susține pe măsură ce 
trec la procesul activ al schimbării. În intervalul dintre 
evocare şi planificare există fereastră de oportunitate. 


Clientul e pe cale să realizeze o schimbare, dar încă nu a 
luat decizia de a o aplica. E ca un înotător la marginea apei, 
care încă nu s-a hotărât dacă să sară sau nu. 


Acest punct din procesul terapeutic depinde de o bună 
sincronizare. Practicianul trebuie să răspundă când clientul 
este pregătit; altfel există riscul ca acesta să-şi piardă din 
disponibilitate. Este pur şi simplu prea inconfortabil din 
punct de vedere psihic să ştii că există o discrepanta şi să 
nu faci nimic în această privință. Un individ care sta prea 
mult într-o astfel de situație va aplica strategii de reducere a 
percepţiei riscului. Înotătorul va decide că apa e prea rece 
sau prea adâncă sau că nu e momentul potrivit şi se va 
întoarce pe țărm. Astfel, practicianul trebuie să poată vedea 
când persoana este pregătită şi să o ajute să facă saltul în 
apă. 


Semne ale disponibilitatii de 
schimbare 


Există anumite semne că am ajuns cu un client într-o 
perioadă de tranziție. Nu există dovezi care să sugereze care 
dintre aceste semne sunt esenţiale şi în ce combinație 
trebuie să apară. Însă, în general, primele două par cele mai 
frecvente şi tendința pe care o indică pare să aibă o 
importanță deosebită (Miller şi Rollnick, 2013). Concret, 
frecvența limbajului anti-schimbare ar trebui să crească şi 
cea a limbajului anti-schimbare să scadă — in mod ideal, 
limbajul pro-schimbare va lua locul limbajului anti- 


schimbare (acesta din urmă a fost initial la un nivel mai 
înalt). 


1. Creşterea frecvenței limbajului pro-schimbare. Există o 
traiectorie ascendentă a modului în care clienții vorbesc 
despre posibilitatea schimbării. Deşi discursul clienților 
poate rămâne în principal la nivelul de disponibilitate (de 
ex., dorință, capacitate, motivaţie şi necesitate), se poate să 
începem să auzim şi forme ale limbajului de mobilizare 
(angajament, activare şi realizare de paşi). Aşa cum am 
observat în Capitolul 9, forța motivatiei pare importantă, dar 
la fel este şi traiectoria. E mai putin îngrijorător daca 
motivaţia este slabă la început; important e ca spre final să 
urmeze o direcție ascendentă. 


2. Reducerea frecvenței limbajului anti-schimbare. E mai 
putin intensă dorința de a păstra situația din prezent. Daca 
a existat dezacord, acum vântul nu mai suflă în acele pânze. 
Clientul pare că a vorbit îndeajuns despre aspectele 
problematice şi începe să se îndrepte spre etapa următoare. 


3. Realizarea unor paşi. Pe măsură ce clientul înclină 
balanţa în favoarea schimbării, se poate să înceapă să 
experimenteze noi comportamente. E ca şi cum clientul 
probează un articol înainte de a se hotări să-l cumpere. Nu a 
luat încă decizia, dar cu siguranță pare mai probabilă pe 
măsură ce clientul adună percepții legate de modul in care 
ar arăta schimbarea. Un exemplu clar al acestei strategii a 
probării este abonamentul la sală cumpărat după Anul Nou 
ca urmare a hotărârii de a face mai multe exerciții fizice şi 
de a slăbi. Abonamentul este evident un pas în direcția 


realizării obiectivelor, dar nu e acelaşi lucru cu exercițiile 
regulate; însă oferă contextul în care pot fi făcute exerciţiile. 


4. Hotărârea. Clientul pare să fi ajuns la o decizie şi poate 
părea mai liniştit, mai relaxat, mai calm, mai putin 
împovărat. Se poate şi să fie cuprins de o pace interioară 
care aduce întrucâtva şi a pierdere, tristețe sau resemnare. 


5. Întrebări despre schimbare. Clienţii pot începe să pună 
întrebări referitoare la ce ar putea face în privința problemei, 
la modul în care alti oameni realizează aceste schimbări şi 
altele asemenea. Încep să strângă informaţii despre cum să 
se schimbe. 


6. Viziune clară. Clientul începe să vorbească despre cum ar 
putea fi viața lui după schimbare şi despre lucrurile care s- 
ar putea dovedi dificile în acest drum. Deşi acest limbaj 
conține şi aspecte pro-schimbare, şi anti-schimbare, există 
în acest proces un element de imaginaţie care îl face să 
depăşească simplul limbaj pro-schimbare sau anti- 
schimbare. Acest limbaj al viziunii clare dezvăluie 
disponibilitatea clientului de a vedea ce ar putea să însemne 
realizarea acelor schimbări. 


Aceste şase semne sunt indicatori ai pregătirii clientului 
pentru trecerea de la luarea în considerare a unei schimbări 
la realizarea ei. Practicianul, recunoscând aceste semne, 
continuă să folosească abilitățile de bază şi stilul de ghidare, 
dar în acelaşi timp încearcă să vadă cât de pregătit este 
clientul să treacă la planificarea schimbării. Miller şi 


Rollnick (2013) sugerează trei strategii: recapitularea, 
întrebările-cheie şi tăcerea semnificativă. 


Recapitularea 


Strategia recapitulării începe în general cu un rezumat de 
tranziție care face legătura între finalul evocării şi o 
întrebare-cheie. Să ne amintim că rezumatele sunt utile 
pentru organizarea experienţei clientului, scopul fiind 
includerea elementelor necesare, fără a-l copleşi cu 
informaţii. Concizia rămâne importantă, deşi rezumatele de 
tranziție tind să fie putin mai lungi decât cele obişnuite. 
Miller şi Rollnick (2013) numesc acest tip de rezumat „un 
buchet mare, un manunchi al tuturor «florilor» pe care le-ai 
cules” (p. 264). 


În domeniul IM e întrucâtva controversată măsura în care 
limbajul anti-schimbare ar trebui inclus în această 
recapitulare. Ce pare clar este că nu vrem să-l ignoram, dar 
nici nu vrem să-l subliniem. Eu recomand să-l trecem în 
revistă, dar să nu-l accentuăm. Un astfel de rezumat ar 
putea arăta cam aşa: 


1. O afirmaţie care indică faptul că suntem pe cale să 
punem laolaltă lucrurile pe care le-a spus clientul. 


2. O expunere succintă a ambivalentei clientului, mai ales 
de a începe procesul. 


3. Locul în care clientul se află acum şi limbajul pro- 
schimbare care a ieşit la suprafață. 


4. O întrebare despre ce urmează. 


Scopul este de a face clienții să ajungă la acest ultim 
element conştienţi de unde au venit şi în acelaşi timp să 
rezoneze cu motivația pentru schimbare şi cu modul în care 
lucrurile s-au modificat pe parcursul discuţiei. 


Întrebările-cheie 


Aţi observat pluralul din acest titlu de secțiune? Întrebările- 
cheie sunt ceva ce folosim de mai multe ori, nu doar o dată. 
Prin acestea întrebăm clienții dacă sunt pregătiți să treacă 
la următoarea parte a procesului de schimbare, la 
următoarea zonă a râului schimbării. Această strategie este 
încă o ocazie de a fi directionali şi de a menţine 
parteneriatul. 


Există tentatia de a cere în acest moment un angajament, 
dar asta ar fi prematur şi l-ar putea face pe client să se 
retragă. În loc să-i cerem să se angajeze în schimbare, îl 
întrebăm dacă ar fi interesat să facă o probă. Adică „Unde te 
situezi în privința planificării schimbării?” 


Există unele lucruri de care trebuie să ținem seama în ce 
priveşte acest tip de întrebări. În acest punct, o întrebare 
închisă pune presiune în direcția angajamentului, ceea ce s- 
ar putea să aibă efecte adverse. O întrebare deschisă reduce 
această presiune. Cu toate astea, nu toate întrebările 
deschise sunt la fel. Întrebarea „Ce eşti dispus să faci?” 
adaugă de asemenea o presiune semnificativă. Să observăm 
diferența între această întrebare şi o alta: „Ce ai putea face 
acum?” Sunt diferențe subtile, dar importante. 


În esenţă, o întrebare-cheie e de tipul „Ce urmează?” şi 
evocă astfel gândurile clientului referitoare la schimbare, 
fără să le impună pe ale practicianului. Exemple de 
întrebări-cheie sunt: 


„Dat fiind ce mi-ai spus, ce crezi că vei face în continuare?” 
„Unde crezi că te indrepti din acest punct?” 


„Care e următorul tău pas?” 


Tăcerea semnificativă 


Tăcerea semnificativă este un concept bine cunoscut în 
comunitatea psihoterapeutică, dar a primit mai puțină 
atenție în scrierile IM. Sintagma se referă la o reducere a 
tendinței practicianului de a umple momentele de tăcere, 


când clienţii se gândesc la ce a ieşit la suprafaţă şi unde se 
află în acea clipă. E un interval bogat în posibilități de 
explorare de către clienţi a propriilor gânduri profunde, a 
propriilor sentimente, valori şi motivații. Tendința noastră 
este de a umple acea tăcere, adesea din cauza propriului 
nostru disconfort. Practicianul are nevoie de disciplina de a 
sta tăcut pentru a permite aceste pauze. Durata tine de 
evaluarea de moment, dat fiind că fiecare client procesează 
altfel informaţia. Sfatul nostru general ar fi: după primul 
impuls de a spune ceva, mai aşteptaţi zece secunde — 
numărați în gând dacă trebuie. Gândiţi-vă la această tăcere 
ca fiind o oază in desert pentru clientul însetat. Lasati-i 
răgazul de care are nevoie pentru a se îndestula înainte de 
vorbi din nou. 


Această tăcere semnificativă este utilă mai ales după 
întrebările-cheie. Îi oferă clientului timp pentru a vedea de 
unde vine şi încotro se îndreaptă. E un moment de evaluare 
tăcută a direcţiei de viață. Deşi, în cabinet, ne dorim poate 
să expunem toate motivele pentru care schimbarea e 
întemeiată, să nu uităm că propriile argumente ale 
clientului sunt cele mai convingătoare. 


Aceasta este şi o ocazie de a exersa tehnica „minţii 
despovărate”. Ne dezbărăm de credințele noastre privind ce- 
ar fi cel mai bine pentru această persoană şi în loc de asta 
aşteptăm cu o curiozitate tăcută următorul pas. În acest 
sens, este un interval plin de ocazii pentru clienţi, dar şi 
pentru noi înşine, un moment în care e bine să exersăm 
disciplina de a nu presupune că ştim ce e mai bine pentru 
client. În schimb, tolerăm propriul disconfort de a nu avea 
controlul şi vedem cum clientul iese din propria luptă 
internă. Poate sună a zen, dar chiar despre asta e vorba. 


După cum e evident în cazul Tanyei, întrebarea-cheie şi 
tăcerea semnificativă pot duce la procesul de planificare. Cu 
toate astea, se poate ca deocamdată clientul să nu fie 
pregătit nici chiar în această fază. În următorul capitol vom 
discuta despre modul de a răspunde fiecărei situații. Pentru 
moment, să ne concentrăm asupra atingerii şi depăşirii 
etapei de tranziţie. 


Test - verificati-va cunoştinţele 


Adevărat sau fals: 


1. _A_F_ Obiectivele rezumatului de tranziție constau în a 
recapitula de unde vine şi unde e acum clientul, respectiv în 
a stabili dacă e sau nu momentul potrivit pentru planificare. 


2._A_F_ Dacă practicianul nu ajunge suficient de repede 
la tranziţie, clientul poate aluneca în răspunsuri defensive. 


3._A_F_ Când clienţii încep să pună întrebări despre cum 
se pot ei schimba înseamnă că sunt pregătiți să treacă la 
planificare. 


4. _A_F_ Dacă clienţii încep să vorbească despre 
dificultăţile inerente schimbării, înseamnă că nu sunt 
pregătiți pentru schimbare. 


5. A_F_ O întrebare-cheie de obicei dă startul trecerii la 
planificare. 


6._A_F_ Dacă persoana ezită în momentul unei întrebări- 
cheie, trebuie să o presăm să probeze schimbarea. 


7. A_F_ Tăcerea semnificativă este o ocazie de a ne 
aduna gândurile referitoare la pasul pe care dorim să îl facă 
clientul. 


8._A_F_ Practicienii trebuie să-şi modifice stilurile si 
abilitățile de comunicare în această tranziție pentru a-i ajuta 
pe clienți să vadă că e important să acționeze acum. 


9. _A_F_ Clienţii arată mai calmi şi mai putin rezistenți 
când sunt pregătiți să treacă la tranziție. 


10. _A_F_ Ambivalenta nu mai este prezentă dacă clientul 
decide că e momentul potrivit să treacă la planificare. 


Răspunsuri 


1._A_ Este un interval în care ne putem uita înapoi la 
drumul parcurs până în prezent şi apoi ne putem întoarce 
pentru a vedea dacă e momentul potrivit pentru planificare. 


2. _A _ Aceasta este o zonă în care practicianul ar trebui să 
evite să o ia mult înainte sau să rămână în urmă. Într- 
adevăr, în cercetările referitoare la cazurile în care IM nu 
funcționează prea bine (de ex., Project MATCH Research 
Group, 1997b, 1998b) este vorba despre clienţi care erau 
deja pregătiți de schimbare. În această situaţie, continuarea 
explorării ambivalentei sau a consolidării motivatiei pot 
reprezenta obstacole în calea schimbării. Dacă în astfel de 
cazuri nu facem suficient de repede trecerea la planificare, 
clienții pot aluneca în reacții defensive. 


3. _A _ Întrebările clienţilor despre mecanismele schimbării 
indică adesea o disponibilitate ridicată de schimbare. 
Această situaţie este valabilă mai ales dacă întrebările apar 
în combinaţie cu alte semnale, cum ar fi reducerea 
limbajului anti-schimbare şi creşterea frecvenței limbajului 
pro-schimbare. 


4. _ F _ Viziunea clară este o tehnică pe care clientul o 
foloseşte pentru a anticipa cum ar putea arăta viitorul după 
realizarea unei schimbări. Acest proces poate include unele 
dificultăți pe care le aduce schimbarea. Vă amintiți că in 
Capitolul 2 am discutat pentru prima oară despre conceptul 
de ambivalenta? Schimbările dificile implică adesea 
ambivalenta, şi nu e surprinzător să o auzim în acest 
moment critic. Cu toate astea, dacă ambivalenta apare in 
combinație cu un angajament neentuziast, atunci se poate 
să fie necesar ca practicianul să revină la explorarea 
ambivalentei şi la motivaţie înainte de a trece la planificare. 


5. _ F _ Desi o întrebare-cheie face adesea parte din 
tranzitie, in general procesul incepe cu un rezumat de 


tranziție care ajută clienții să-şi organizeze gândurile despre 
schimbare. Aceasta pregăteşte terenul pentru întrebările- 
cheie. Tranzitia se încheie când clientul decide că e timpul 
să facă o probă. 


6._F _ Atenţie, fără presiuni! De acord? Şi oricât ar fi de 
tentant să-i împingem pe oameni în apă, nu asta e strategia 
recomandată. 


7. _F _ Nu e momentul să planificăm următorul nostru pas. 
E momentul să ne eliberăm mintea şi să fim curioşi în 
privința paşilor la care se gândeşte clientul. 


8._F_ Pe scurt, nu. Stilul de ghidare şi atitudinea de 
curiozitate rămân în prim-plan. Să abdicăm de la asta ar 
însemna să sabotăm spiritul IM în ce priveşte acceptarea şi 
evocarea. 


9._A _ Pentru a-i parafraza pe Miller şi Rollnick, poate 
părea că nu mai bate vântul în pânzele dezacordului sau 
limbajului anti-schimbare. Se poate să se înstăpânească 
liniştea şi o nouă hotărâre. 


10. _ F _ Revenim la mantra noastră: ambivalenta este 
normală, deşi intensitatea acesteia se va fi diminuat până în 
acest moment, când oamenii intră activ în procesul de 
planificare şi de schimbare. Invers, un limbaj anti- 
schimbare accentuat indică necesitatea de a mai lucra la 
ambivalenta, şi nu de a trece la planificare şi la amplificarea 
angajamentului. 


În practică 


Să reluăm dialogul cu Tanya. Tocmai ne-a descris 
dificultățile din viața ei. Vom începe cu ultima replică a 
practicianului. După cum am observat anterior, este o 
situație în care motivaţia generală pare ridicată, aşa că s-ar 
putea să nu trebuiască să petrecem prea mult timp în alte 
procese. Astfel, tranziția spre planificare poate fi relativ 


scurtă. 


Afirmatie 


P: Se pare ca ai avut un an 
infernal. Esti ranita si nu 
poti sa faci lucrurile care-ti 
plac, ca să nu mai vorbim 
de lucrurile pe care esti 
oricum obligata sa le faci. 
Sunt afectate aproape toate 
aspectele vietii tale. Pare 
pur si simplu coplesitor. 


C: Exact. M-am saturat sa 
ma doara. Am facut 
fizioterapie — mi-am facut 
exercițiile cu religiozitate — 
şi asta m-a ajutat putin, 
dar nu cine ştie ce. 
Doctorul m-a trimis la un 


Comentariu 


Începutul rezumatului de 
tranziţie. 


Clienta oferă mai multe 
informații. 


consult pentru o eventuală 
operaţie la coloană; n-aş 
vrea să mă duc dacă nu 
trebuie — dar s-ar putea să 
trebuiască. lau Oxycontin 
pentru durere şi ajută, dar 
mă şi face să mă simt 
ametita. Nu-mi place cum 
mă simt când îl iau. Am 
vrut să fac injecții cu 
cortizon, dar doctorul nu a 
fost prea entuziast. Nu 
crede că ar ajuta. Sunt 
disperată şi încep să fiu 
deprimată, aşa că m-am 
gândit că poate unul dintre 
voi m-ar putea ajuta. 


P: Se pare că eşti pregătită 
să faci ceva, deşi nu prea 
eşti sigură ce anume ar 
ajuta. 


C: Exact. Ce sugerezi? 


P: Am câteva idei bazate pe 
lucrurile pe care le-au făcut 
alți oameni în situații 
asemănătoare, dar aş dori 


Acest răspuns nu este o 
întrebare, dar să observăm că 
afirmaţia funcţionează ca 
întrebare-cheie. A doua 
jumătate a afirmației face 
firesc trecerea la planificare. 
Deşi acest răspuns 
funcționează, nu oferă o ocazie 
pentru o tăcere semnificativă 
sau pentru o reflectare. 


Clienta cere informații. 


Practicianul va răspunde 
cererii ei, dar mai întâi doreşte 
să vadă care sunt prioritățile 
clientei; asta duce la o 


şi să aflu care aspecte sunt intrebare-cheie. 
cele mai importante pentru 

tine. De unde ai vrea să 

începem? 


C: Păi, dacă am putea Clienta răspunde direct. 
începe cu durerea, ar fi 
grozav. 


P: Se pare că durerea e la Zambet/metafora. 
carma. 


Acest fragment este un exemplu de discutie in care clienta 
este pregatita sa treaca la planificare. Pentru ea nu e vorba 
de daca, ci de cum. Drept urmare, tranzitia spre planificare 
se face relativ rapid. Dupa cum am observat anterior, nu 
trebuie să rămânem în urma clientului in ce priveşte 
disponibilitatea pentru schimbare. Pe măsură ce şedinţa 
avansează, se poate să descoperim un nivel mai mare de 
ambivalenta de care să ne ocupăm. De asemenea, deşi 
Tanya prezintă disponibilitatea de a se schimba, nu sunt 
menţionate comportamente specifice. În consecință, 
angajamentul ei rămâne difuz. Pe măsură ce negociem un 
plan, această discuţie şi amplificarea angajamentului pentru 
o anumită acțiune vor deveni mai specifice. 


Incercati asta! 


În continuare sunt câteva exerciții menite să vă rafineze 
abilitățile de identificare a limbajului angajamentului, de 


formulare a rezumatelor de tranziţie şi de adresare a unor 
întrebări-cheie. Dacă lucraţi cu un partener de exerciții, veți 
putea aduce şi o oarecare interactivitate. Însă, la fel ca în 
capitolele anterioare, e important să incepeti să aplicaţi 
aceste abilități în interacțiunile dvs. clinice. Dacă 
considerați că încă aveţi dificultăţi, atunci e momentul să 
apelati şi la alte traininguri de supervizare. Chiar dacă nu vă 
e greu să aplicaţi aceste lucruri în cabinetul dvs., cercetările 
asupra importanţei supervizării pentru achiziționarea şi 
menținerea abilităților sunt grăitoare, după cum vom vedea 
în Capitolul 14. 


Exercitiul 12.1. Sunt pregătiți? 


În acest exercițiu veţi citi afirmaţii ale clientului şi apoi veţi 
decide — utilizând cele şase semne ale disponibilitatii pentru 
schimbare — dacă clientul e gata să treacă la planificare. 
Această activitate vă cere şi să precizati motivele alegerii 
dvs. 


Exercitiul 12.2. Între hăis şi cea... 


După ce ati stabilit care e disponibilitatea pentru tranziţie, 
acest exercițiu vă cere să exersati formularea de rezumate 
de tranziție. 


Exercitiul 12.3. Deci, ce urmează? 


Acum că veți fi ajuns să vă pricepeti la identificarea 
nivelului de disponibilitate pentru planificare şi la 
formularea de rezumate de tranziție, aveți ocazia să exersati 
formularea de întrebări-cheie. Aceasta e o activitate directă, 
care vă cere să formulati cel putin cinci feluri de întrebări- 
cheie pentru trecerea la planificare. 


Exercitiul 12.4. Exersarea tăcerii 
semnificative 


Va trebui să realizați această activitate împreună cu 
altcineva şi s-ar putea să fie puţin stânjenitor din cauza 
normelor sociale care ne fac să fim obişnuiţi să vorbim unii 
cu alții. Ideea e următoarea: hotarati-va din timp să exersati 
să aveți răbdare când aşteptaţi răspunsuri si să le dati 
oamenilor timp suficient pentru a-şi formula pe deplin 
gândurile. Apoi aplicaţi asta în viata dvs. La final, completaţi 
formularul. 


Muncă în echipă 


Exerciţiile 12.1, 12.2 şi 12.4 pot fi realizate la fel de bine în 
echipă. In continuare sunt instrucțiuni modificate pentru 


fiecare. Puteţi şi să formulati împreună întrebările-cheie 
pentru Exercitiul 12.3. 


Exercitiul 12.1. Sunt pregatiti? 


Citiţi afirmațiile clientului şi apoi stabiliți independent — 
folosind cele şase semne ale disponibilitatii - daca 
respectivul client poate trece la planificare. Expuneti 
motivele. Dacă există discrepanțe, vorbiti despre asta pana 
ajungeţi la un acord (sau până când cadeti de acord că nu 
sunteți de acord). 


Exercitiul 12.2. Între hăis şi cea... 


Acest exercițiu va cere să exersati formularea de rezumate 
de tranziţie. Incercati să creaţi două rezumate diferite 
pentru fiecare afirmație. Apoi discutati despre care abordare 
pare cea mai potrivită stilului fiecăruia sau care vă ajută cel 
mai mult să organizați materialul. 


Exercitiul 12.4. Exersarea tăcerii 
semnificative 


Vorbiti pe rand despre ceva important pentru fiecare dintre 
voi. Din când în când, luaţi o pauză, astfel încât partenerul 
să aibă ocazia de a se gândi pe îndelete. Astfel de pauze vor 
fi adecvate atunci când vine vorba despre: (a) perioada în 
care partenerul de exerciții era cea mai bună persoană care 
putea să fie; (b) o perioadă când a reuşit să depăşească 
obstacole; (c) o întâmplare memorabilă din copilărie; şi/sau 
(d) o realizare importantă. Apoi discutati pe măsură ce 
completaţi formularul. 


Alte observaţii 


Există dificultăţi în tranziția către etapa de planificare. Pe 
lângă paşii gresiti care pot apărea în aplicarea celor trei 
strategii despre care am discutat, e uşor şi să subestimăm 
ambivalenta. 


Sa ajungem in varful motivatiei poate fi un drum lung si 
dificil. După cum am arătat anterior, Miller si Rollnick 
compara primele trei procese cu un efort de a urca la deal, 
pentru a ajunge in varf. Acolo s-ar putea sa descoperim cu 
descurajare ca dam de un obstacol numit ,ambivalenta 
clientului”. Desi am vorbit despre schimbare ca proces, si 
nu ca eveniment de transformare (cf. Miller si C’de Baca, 
2001), cand, dintr-odata, clientul recunoaste intentiile de 
schimbare si trebuie sa actioneze pe baza lor, reaparitia 
ambivalentei ne poate face pana si pe cei mai buni dintre noi 
sa vrem sa impingem clientul catre schimbare. E ca si cum 
abandonăm spiritul IM si cedăm în fata a ceea ce „ştim” că e 
„bine” pentru client. Din nefericire, această modificare pare 


să provoace acelaşi model de tipar reactiv al clienților despre 
care am vorbit în Capitolul 11. Într-adevăr, Miller (Amrhein 
et al., 2003; Miller et al., 2003) indică faptul că motivația 
clienților dependenți de droguri tinde să scadă în ultimele 
momente ale acelei şedinţe IM în care, conform cerințelor de 
tratament, terapeutii trebuie să completeze un formular 
referitor la schimbările necesare. E important să 
normalizam ambivalenta, să o abordăm şi, dacă clientul este 
pregătit, să avansăm. Cu toate astea, dacă clientul încă 
reflectează la schimbare şi nu e pregătit să acționeze, atunci 
e momentul să revenim la strategii mai potrivite pentru 
indivizii care au nevoie de asistență pentru rezolvarea 
ambivalentei. În acest moment, ascultarea este aliatul 
nostru. 


Când ne gândim la aceste aspecte, se poate să ne reamintim 
despre unele excepţii. Într-adevăr, se poate să avem 
experienţe în care să fi „împins de la spate” clienții şi asta să 
ne fi ajutat să ajungem la schimbare. Se întâmplă şi aşa, 
dar în general oamenii reacționează la aceste impulsionări 
prin dezacord. Deci sfatul meu este să evitati această 
tendință, în afară de cazul în care simtiti că într-adevăr e 
adecvată. Pentru a reveni la metafora înotătorilor evitanti, le 
este de mai mare ajutor să îi luăm de mână şi să ne oferim 
să sărim împreună cu ei decât să îi împingem în apă. 


EXERCIŢIUL 12.1. Sunt pregătiţi? 


Citiţi afirmațiile clientului şi apoi decideti — folosindu-va de 
cele şapte semne ale disponibilitatii pentru schimbare — 
dacă clientul este gata să treacă în Faza II. Motivati 
răspunsul. 


Semne ale disponibilitatii pentru schimbare 


e Frecventa mai mare a limbajului pro-schimbare. 
Posibilitatea schimbării apare din ce în ce mai des în 
discuție. Deşi acest limbaj poate avea în principal un aspect 
de pregătire (de ex., dorință, capacitate, motivaţie si 
necesitate), putem începe să auzim şi forme ale limbajului 
de mobilizare (angajament, activare şi realizare de paşi). Ne 
îngrijorează mai puţin faptul că motivaţia e scăzută şi 
încercăm să susţinem traiectoria ascendentă a acesteia. 


e Frecventa mai mică a limbajului anti-schimbare. Situația 
din prezent este apărată din ce în ce mai putin. Dacă a 
existat un dezacord, acum e ca şi cum a rămas fără vânt în 
pânze. Clientul pare să fi vorbit suficient despre aspectele 
problematice şi începe să treacă mai departe. 


e Realizarea de paşi. Pe măsură ce clientul înclină balanța in 
favoarea schimbării, se poate să experimenteze noi 
comportamente. E ca şi cum ar proba diverse haine ca să se 
hotărască dacă să-şi cumpere sau nu un anumit obiect de 
vestimentaţie. Încă nu l-a achiziționat, dar devine din ce în 


ce mai probabil pe măsură ce acumulează experienţe 
referitoare la cum ar arăta schimbarea. 


e Hotărârea. Clientul pare să fi ajuns la o decizie şi poate 
părea mai liniştit, mai relaxat, mai calm si mai putin 
împovărat. Se poate şi să fie cuprins de o pace interioară 
care aduce întrucâtva şi a pierdere, tristețe sau resemnare. 


e Punerea de întrebări despre schimbare. Clienţii pot începe 
să întrebe ce ar putea face în legătură cu problema, despre 
cum fac oamenii aceste schimbări şi altele asemenea. Începe 
să adune informații despre cum să se schimbe. 


e Viziune clară. Clientul începe să vorbească despre modul 
în care ar putea arăta viața sa după realizarea unei 
schimbări şi despre care ar putea fi obstacolele care i-ar sta 
în cale. Deşi acest limbaj este şi pro-schimbare, şi anti- 
schimbare, procesul conţine şi un element imaginativ care îl 
face să depăşească simplul limbaj pro sau anti-schimbare. 
Limbajul viziunii clare dezvăluie disponibilitatea clienţilor de 
a vedea cu adevărat ce ar însemna să realizeze aceste 
schimbări. 


Exemplu 


Nu la asta mă aşteptam. Credeam că o să fii mult mai dur cu 
mine fiindcă am fost prins băut la volan. A fost mai degrabă 


ca un atelier de dezvoltare personală decât o şedinţă 
obligatorie impusă de tribunal. M-a făcut să mă gândesc bine 
la unele lucruri şi nu mă aşteptam la asta. 


Afirmațiile de mai sus indică o posibilă disponibilitate de a 
trece la altă etapă? Nu Da X 


Dacă da, despre ce tipuri de semne vorbim? 

_____ Creştere a frecvenței limbajului pro-schimbare 
X Scădere a frecvenţei limbajului anti-schimbare 
_____ Realizare de paşi 

____ Hotărâre 

_____ Întrebări despre schimbare 


Viziune clară 


Motivația răspunsului: 


Clientul vorbeşte în mod evident despre cum aşteptările sale 

nu au fost împlinite, ceea ce a dus la o modificare a atitudinii 
lui. Nu e clar dacă e pregătit sau nu, dar răspunsul arată că 

schimbarea e posibilă. 


Afirmația 1: 


Deci, ce spun alti clienți despre asta? 


Afirmatia de mai sus indică o posibilă disponibilitate de a 
trece la alta etapa? Nu Da 


Daca da, despre ce tipuri de semne vorbim? 

_____ Creştere a frecvenței limbajului pro-schimbare 
_____ Scădere a frecvenţei limbajului anti-schimbare 
_____ Realizare de paşi 

____ Hotărâre 


Întrebări despre schimbare 


Viziune clară 


Motivația răspunsului: 


Afirmația 2: 


Sunt de acord că ar fi bine să fac alegeri cu un grad mai 
scăzut de risc, dar mi-ar plăcea şi să mă distrez cu prietenii. 
Mă distrez prea bine cu ei. 


Afirmația de mai sus indică o posibilă disponibilitate de a 
trece la altă etapă? Nu Da 


Dacă da, despre ce tipuri de semne vorbim? 


Crestere a frecvenței limbajului pro-schimbare 


Scădere a frecvenței limbajului anti-schimbare 


Realizare de paşi 


Hotărâre 


Întrebări despre schimbare 


Viziune clară 


Motivația răspunsului: 


Afirmația 3: 


Nu înţelegi. Femeile astea n-o să accepte un „Nu, mulțumesc” 
ca răspuns. O să mă vâneze. Trebuie să mă gândesc la un 
răspuns mai ferm. 


Afirmația de mai sus indică o posibilă disponibilitate de a 
trece la altă etapă? Nu Da 


Dacă da, despre ce tipuri de semne vorbim? 
Crestere a frecvenţei limbajului pro-schimbare 
Scădere a frecvenței limbajului anti-schimbare 


Realizare de paşi 


Hotărâre 
Întrebări despre schimbare 


Viziune clară 


Motivația răspunsului: 


Afirmația 4: 


N-o să mai fiu vreodată în situația asta. E nasol. Mi-e atât de 
ruşine. 


Afirmația de mai sus indică o posibilă disponibilitate de a 
trece la altă etapă? Nu Da 


Dacă da, despre ce tipuri de semne vorbim? 
Crestere a frecvenţei limbajului pro-schimbare 
Scădere a frecvenței limbajului anti-schimbare 


Realizare de paşi 


Hotărâre 
Întrebări despre schimbare 


Viziune clară 


Motivația răspunsului: 


Afirmația 5: 


Ştii că nu sunt foarte sociabil, dar chiar am încercat să 
vorbesc aici. 


Afirmația de mai sus indică o posibilă disponibilitate de a 
trece la altă etapă? Nu Da 


Dacă da, despre ce tipuri de semne vorbim? 
Crestere a frecvenţei limbajului pro-schimbare 
Scădere a frecvenței limbajului anti-schimbare 


Realizare de paşi 


Hotărâre 
Întrebări despre schimbare 


Viziune clară 


Motivația răspunsului: 


Afirmația 6: 


Nu văd de ce am vorbi despre asta. 


Afirmația de mai sus indică o posibilă disponibilitate de a 
trece la altă etapă? Nu Da 


Dacă da, despre ce tipuri de semne vorbim? 
Crestere a frecvenţei limbajului pro-schimbare 
Scădere a frecvenței limbajului anti-schimbare 


Realizare de paşi 


Hotărâre 
Întrebări despre schimbare 


Viziune clară 


Motivația răspunsului: 


Soluţii la Exercitiul 12.1 


Afirmația 1: 
Deci, ce spun alti clienți despre asta? 
Da, intrebare despre schimbare. 


Desi nu cunoastem intregul context, intrebarea implica 
curiozitate în privinta problemei şi interesul de a afla 
perspectivele altora. 


Afirmația 2: 


Sunt de acord că ar fi bine să fac alegeri cu un grad mai 
scăzut de risc, dar mi-ar plăcea şi să mă distrez cu prietenii. 
Mă distrez prea bine cu ei. 


Nu. 


Această afirmaţie conţine oarece limbaj pro-schimbare 
în prima parte, negat apoi de acel dar. Acest „da, dar...” 
sugerează că ambivalenta rămâne intensă. 


Afirmația 3: 


Nu înţelegi. Femeile astea n-o să accepte un „Nu, 
mulțumesc” ca răspuns. O să mă vâneze. Trebuie să mă 
gândesc la un răspuns mai ferm. 


Da, viziune clară. 


Această femeie se gândeşte la cum ar fi să facă o 
schimbare, în special în relaţie cu provocările pe care le- 
ar putea întâlni. Se întreabă cum ar putea „răspunde” 
mai bine, pentru a reuşi. 


Afirmația 4: 


N-o să mai fiu vreodată în situația asta. E nasol. Mi-e atât 
de ruşine. 


Da, limbaj pro-schimbare şi, aparent, hotărâre. 


Afirmația clientului este foarte clară şi oferă un motiv 
pentru schimbare. 


Afirmația 5: 


Ştii că nu sunt foarte sociabil, dar chiar am încercat să 
vorbesc aici. 


Da, realizare de paşi. 


Clientul testează noi comportamente. Desigur, nu ştim 
care este comportamentul problematic discutat în 
şedinţă, iar această afirmaţie poate să nu aibă legătură 
cu problema în legătură cu care clientul a solicitat 
ajutor. Cu toate acestea, există în ceea ce spune un efort 
de a realiza o schimbare. 


Afirmația 6: 


Nu văd de ce am vorbi despre asta. 


Nu. 


Deşi clientul indică o necesitate redusă de a vorbi 
despre respectiva situaţie, nu avem suficiente 
informaţii. După cum se pare, e vorba fie de dezacord, 
fie de limbaj anti-schimbare. 


Exercitiul 12.2. Între hăis şi cea... 


După ce ati stabilit care e disponibilitatea pentru tranziţie, 
acest exercițiu vă cere să exersati formularea de rezumate 
de tranziție. Sunt patru elemente pe care vă sugerez să le 
includeți: 


1. Indicati faptul că e vorba de un rezumat. 


2. Mentionati locul din care clientul a pornit şi/sau 
ambivalenta încă prezentă. 


3. Includeti cât mai multe informaţii despre cele mai 
importante elemente ale limbajului pro-schimbare. 


4. Intrebati cât de pregătit este clientul să treacă la 
planificare (de ex., la „pasul următor”). 


Afirmația 1: 


Comportament-tinta: învățarea pentru şcoală 


„Nu vreau ca mama să aibă de-a face cu asta. Nu văd de ce. 
Ştiu că unele lucruri trebuie să se schimbe şi am vorbit despre 
asta cu tata. Locuiesc cu el şi el plăteşte facturile, aşa că cred 
că are sens să vorbesc cu el. Ştiu că trebuie să mă pun pe 
treabă dacă e să absolv. Am vorbit cu profesorii — mai mult 
sau mai putin — şi ştiu ce trebuie să fac. Doar că sunt o 
grămadă de lucruri care trebuie făcute din acest moment 
până la finalul anului şcolar.” 


Afirmația 2: 
Comportament-tinta: scrisul 


„Am risipit şi seara de ieri. M-am aşezat să scriu şi apoi am 
început să transfer fişiere din calculatorul vechi în cel nou. 
După care mi-am verificat e-mailul pentru că mi-am dat 
seama că uitasem să trimit un e-mail pe care am promis că-l 
trimit. Am verificat şi e-mailurile mele şi am răspuns şi la câte 
ceva de acolo. Apoi computerul s-a blocat. Şi mi-am dat 
seama că era nouă seara şi eram tot la prima pagină. În 
ultimele câteva săptămâni n-am fost productiv pentru că au 
tot apărut «diverse lucruri», dar timpul trece şi nu ştiu cum o 
să duc asta la bun sfârşit. Trebuie să încep să scriu, altfel va 
fi nasol de mine!” 


Afirmația 3: 


Comportament-tinta: îmbunătăţirea relației intime 


„Sunt dispusă să-mi cer scuze, dar şi el trebuie să 
recunoască că a greşit. Recunosc că ce am făcut a fost greşit. 
N-ar fi trebuit să spun ce-am spus. Dar şi el a zis nişte lucruri 
destul de urâte şi nu vrea să recunoască. A fost o situație 
neplăcută şi acum toți prietenii noştri s-au întors împotriva 
mea. Dar ştiu şi că nu mă ajută dacă rămân furioasă. Pur şi 
simplu mă simt mai rău şi mai deprimată. Deci ştiu că ar 
trebui să cedez, dar e greu. 


Afirmația 4: 


Comportament-tinta: respectarea tratamentului medical 


„Nu-mi plăcea cum mă simţeam când luam medicamentele. 
Pur şi simplu erau prea multe efecte adverse. Aşa că nu le-am 
mai luat. N-am mai luat nimic de la 18 ani. Dar cred că 
trebuie să fac ceva. Nimic nu pare să fie bine. Sunt anxios tot 
timpul. Nu pot să fiu niciodată liniştit. Câteodată doar stau 
acasă pentru că e un efort prea mare să ies. Dar după aia 
încep să fiu deprimat şi nimic nu pare bine. Aici sunt acum. 
Practic, n-am mai ieşit din casă de trei săptămâni.” 


Afirmația 5: 


Comportament-tinta: alimentaţie sănătoasă 


„Am luat decizia să mănânc mai sănătos. Pur şi simplu cred 
că asta ar fi bine pentru sănătatea mea. Nu prea mă tin de 
planul ăsta şi îmi plac dulciurile de nu mai pot. Dar în general 
am încercat să mănânc mai dietetic. Aş vrea să mănânc mai 
multă salată. Chiar îmi place salata la prânz. La micul-dejun 
şi la prânz, chiar şi la cină, de fapt, salata e bună. De fapt, 
un lucru e problematic: gustările pe care le iau seara. Îmi 
place inghetata, şi asta e o problemă. Ştiu că, dacă tot 
mănânc, ar trebui să mănânc fructe fiindcă ar fi mai bine 
pentru mine. De fapt, cu celelalte lucruri mă descurc, dar 
trebuie să mă ocup mai bine de ce mănânc seara.” 


Afirmația 6: 
Comportament-tinta: consumul de alcool 


„Uite care-i treaba. Când am venit aici credeam c-am avut 
ghinion că m-au prins. Adică alcoolemia mea nu era decât de 
1 la mie când m-a oprit polițistul. Nu băusem mult, dar eram 
obosit şi ştiu de la tine cum interacționează oboseala şi 
alcoolul. Cred că acum mă simt norocos că nimeni n-a fost 
rănit. Nu sunt pregătit să renunţ de tot la alcool, dar cred cu 
tărie că trebuie să beau în moduri mai putin riscante. Pur si 
simplu nu merită. Nu mai vreau să fiu din nou aici pentru 
asta.” 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 
12.2 


Afirmația 1. Comportament-tinta: învățarea pentru 
scoala 


„Nu vreau ca mama să aibă de-a face cu asta [etc.].” 


„Dă-mi voie să verific dacă am înţeles toate astea. I-ai 
spus tatălui tău despre situaţia ta, dar nu eşti sigur că 
vrei să vorbeşti despre asta şi cu mama ta. Iti doreşti să 


absolvi şi îţi faci griji dacă o termini. Ştii că lucrurile 
trebuie să se schimbe. Ce crezi că vei face?” 


Afirmația 2. Comportament-tinta: scrisul 
„Am risipit şi seara de ieri [etc.].” 


„Dă-mi voie să verific dacă am înţeles. Te simţi presat. 
Se apropie un termen-limită şi ai lucruri pe care trebuie 
să le termini. Încerci să le faci, dar când ai timp de 
lucru, alte sarcini par să aibă prioritate. Lipsa 
productivităţii e o problemă. Eşti pregătit să faci ceva, 
dar nu ştii exact ce. Ce o să faci mai departe?” 


Afirmația 3. Comportament-tinta: îmbunătățirea 
relației intime 


„Sunt dispusă să-mi cer scuze, dar şi el trebuie să 
recunoască că a greşit [etc.].” 


„Cred că am înţeles, dar dă-mi voie să verific. Te simţi 
blocată pentru că nu poţi să renunti la furie. Din punctul 
tău de vedere, se pare că te blochează faptul că el nu e 
dispus să-şi recunoască partea de vină, deşi ştii 
întrucâtva si că te costă să mentii această perspectivă. 
Ce crezi că o să faci acum în privinţa asteptarii ca el sa- 
şi ceară scuze?” 


Afirmația 4. Comportament-tinta: respectarea 
tratamentului medical 


„Nu-mi plăcea cum mă simțeam când luam medicamentele 
[etc.].” 


„Dă-mi voie să verific daca am înţeles ce mi-ai spus. 
Nimic nu pare bine pentru tine în momentul ăsta. Nu te 
simţi bine acasă şi nici când ieşi. Şi, deşi vrei să te simţi 
mai bine, eşti îngrijorat şi în privința medicamentelor. 
Te-ai blocat în casă multă vreme, încât acum e pentru 
prima dată în trei săptămâni când ieşi în lume. Ai 
senzaţia că trebuie să faci ceva. Dat fiind ce mi-ai spus, 
se pare că ar putea fi de ajutor să vorbim un pic despre 
medicamente. Cum găseşti ideea asta?” 


Afirmația 5. Comportament-tinta: alimentaţie 
sănătoasă 


„Am luat decizia să mănânc mai sănătos [etc.].” 


„Există mai multe lucruri aici. Ai luat decizia să 
mănânci sănătos şi să fii mai sănătos şi apoi ai schimbat 
ce mănânci. Îţi plac dulciurile şi seara e cel mai 
problematic. În teorie, fructele sunt cea mai bună 
soluţie, dar schimbarea asta n-a funcţionat pentru tine. 
Însă vrei să continui. Îţi doreşti să fii mai sănătos şi ai 
reuşit întrucâtva în privinţa asta. Care crezi că va fi 
următorul tau pas?” 


Afirmatia 6. Comportament-tinta: consumul de alcool 


„Uite care-i treaba. Cand am venit aici credeam c-am avut 
ghinion că m-au prins [etc.].” 


„Sunt multe schimbări într-o perioadă scurtă. Ai venit 
aici cu o anumită perspectivă legată de ce s-a întâmplat, 
dar asta s-a schimbat mult. Acum nu mai crezi că ai 
avut ghinion, ci simţi că ai avut noroc. Nu eşti sigur că 
ce vrei cu adevărat este să nu mai bei deloc, dar ţi-e 
destul de clar că ar fi benefic să bei în moduri mai puţin 
riscante. Şi, desigur, să te mai oprească o dată poliţia ar 
fi şi mai problematic pentru tine şi ţi-e clar că nu vrei 
asta. E o schimbare mare şi se pare că e importantă 
pentru tine. Ce urmează să faci în continuare?” 


EXERCIŢIUL 12.3. Deci, ce urmează? 


Aceasta este o ocazie de a exersa formularea de întrebări- 
cheie. Incercati să creați cel putin cinci întrebări-cheie 
referitoare la disponibilitatea de a trece la planificare. 


Exemplu: Cum arată situația acum? 


Exemple de soluţii la Exercitiul 12.3 


Întrebări-cheie referitoare la pregătirea de a trece la 
planificare: 


1. Ce urmează acum? 

2. Ce crezi că o să faci? 

3. Unde te indrepti de aici? 

4. Deci, ce urmează? 

5. Ce ai putea să faci acum? 

6. Cum crezi că poţi să procedezi acum? 

7. Ai fi de acord să ne ocupăm de planificare? 


8. Pari pregătit să faci ceva diferit. (Nu e o întrebare 
propriu-zisă, dar funcţionează ca întrebare-cheie.) 


9. Ce conţine următorul capitol din viaţa ta? 


10. Care ar putea fi următorul tău pas? 


EXERCIŢIUL 12.4. Exersarea tăcerii 
semnificative 


Va trebui să realizați această activitate împreună cu 
altcineva şi s-ar putea să fie puţin stânjenitor din cauza 
normelor sociale care ne fac să fim obişnuiţi să vorbim unii 
cu alții. Ideea e următoarea: hotarati-va din timp când vreţi 
să exersati această artă a aşteptării răbdătoare a 
răspunsurilor, a oferirii unui răgaz suficient pentru ca 
oamenii să-şi formuleze pe deplin gândurile. Apoi aplicaţi 
aceasta în viata dvs. La final, raspundeti la întrebările de 
mai jos. 


În general, acest exercițiu funcționează cel mai bine într-o 
situație în care aveţi o relație solidă cu persoana cu care 
discutati despre ceva important din punct de vedere afectiv 
sau cognitiv. Astfel, o discuție despre vreme e improbabil să 
reprezinte o ocazie pentru o tăcere semnificativă, dar s-ar 
putea ca, după o întrebare despre schimbările climatice, s- 
ar putea să funcționeze. Gândiţi-vă din timp la întrebări 
posibile şi ţineţi seama că aceste întrebări depind de faptul 
de a cunoaşte persoana şi contextul său de viata. Puteți 
pune întrebări şi despre domenii în care e mai probabil să 
apară acest tip de pauză, cum ar fi momentele în care 
clientul a dat tot ce avea mai bun, a manifestat o 
considerabilă rezilienta sau a realizat ceva important. 
Evenimentele memorabile din copilărie sunt de asemenea 
un teren fertil pentru acest tip de interacțiune. 


Care era contextul conversatiei? 


Ce întrebări ati decis să puneţi? 


Cum a reacționat persoana când ati făcut pauza? Dati 
amănunte. 


Ce ati resimțit? Dati detalii în privința gândurilor şi 
sentimentelor dvs. şi a reacțiilor dvs. corporale. 


Ce ati descoperit (sau ce ati redescoperit) în acest proces? 


Capitolul 13. Dezvoltarea unui plan de 
schimbare, întărirea angajamentului şi 
susţinerea schimbării 


Introducere 


„Am făcut tot ce-am putut, dar sunt la capătul puterilor. Tot 
anul ăsta a fost un iad şi lucrurile nu se arată nici pe viitor 

mai bune. În mod normal n-aş fi acţionat aşa, dar trebuie să 
fac ceva. Am lăsat mesaje mai multor oameni şi sper că o să 


pot să mă văd cu unul dintre ei cât mai curând. Te rog, 
sună-mă cât mai repede.” 


Acesta a fost mesajul pe care Tanya l-a lăsat în mesageria 
vocală. În Capitolul 12 am văzut cum un practician a 
ghidat-o prin tranziţia spre planificare. Să revenim la finalul 
acelui proces. Să ne reamintim că Tanya s-a decis să se 
concentreze pe gestionarea durerilor fizice. În acest punct 
conversaţia era încă generală. În continuare este partea 
finală a acestei interacțiuni, reluată din punctul în care 
rămăsese la Capitolul 12. Începem cu informațiile pe care 
practicianul i le oferă cu privire la antidepresive. 


— Păi, dacă am putea începe cu durerea, ar fi grozav. 
— Se pare că durerea e la cârmă. 


— Da. Cred că dacă m-aş simți putin mai bine din punct de 
vedere fizic, atunci toate celelalte lucruri ar fi mai uşor de 
făcut. Ştii ce vreau să zic? 


— E ca şi cum, dacă ai putea să reduci volumul, ai putea să 
faci fata celorlalte zgomote. 


— Exact. 


— Se pare că ştii destul de bine ce funcționează pentru tine. 
Spune-mi câte ceva despre ce ştii despre modul în care se 
asociază emoţiile tale — în special depresia — cu durerea 
fizică. 


— Când am dureri, nu mai fac nimic şi nu mă simt bine. Nu 
mă întâlnesc cu prietenele mele. Mă enervez mai uşor. Mă 
reped la copii şi la soțul meu. Apoi mă simt ca naiba şi sunt 
deprimată. 


— Vezi cum deprimarea ta vine odată cu durerea şi cu 
lucrurile provocate de aceasta problemă. Pe de altă parte — şi 
poate deja ştii asta - faptul că eşti cu moralul la pământ 
poate intensifica durerea. Eu aşa văd lucrurile. Tu ce zici? 


— Are sens. Când sunt deprimată totul pare mai rău. 


— Deci, unul dintre lucrurile pe care alți oameni le-au 
descoperit e că, dacă începi să te ocupi de depresie, atunci 
celelalte lucruri - inclusiv durerea — pot părea mai 
suportabile. Nu o să anuleze durerea, dar s-ar putea să o 
facă mai uşor de gestionat. Cum ţi se pare asta? 


— Pare un început bun. 


— Probabil ai încercat unele lucruri care să te ajute când te 
simți rău. Spune-mi ce ai făcut deja sau ce a funcționat in 
trecut. 


— Păi... am vorbit despre asta cu doctorul meu şi ela 
sugerat nişte antidepresive, dar nu sunt sigură că vreau să 
le iau. Parcă ar fi o cârjă. 


— Te-ai gândit la antidepresive. 


— Înainte să mă lovesc la spate făceam exerciţii fizice şi asta 
mă ajuta când mă simțeam deprimată. 


— Te-a ajutat să ieşi din casă şi să fii activa. 
— Dar acum nu mai pot să fac asta. 
— Nu aşa cum o făceai înainte. Ce altceva ar mai fi? 


— Am mai încercat o data să mă duc la consiliere — cand 
treceam printr-o perioadă grea — si asta m-a ajutat putin, 
aveam un loc unde puteam să vorbesc despre tipul acesta 
de lucruri. 


— Un loc unde puteai să găseşti soluții pentru unele aspecte 
dificile. Altceva? 


— Cam atât. 


— Ştii că unele lucruri te-au ajutat sau te-ar putea ajuta, 
dar ai şi unele îngrijorări în privința modului în care ar 


putea să funcționeze acum. Pot să-ți împărtăşesc unele 
informaţii despre câteva din lucrurile care te-ar putea ajuta? 


— De-asta sunt aici. 


— Bine. Mulţi oameni au sentimente amestecate în privința 
antidepresivelor. Există îngrijorarea întemeiată că 
medicamentele astea sunt prescrise mai mult decât ar fi 
necesar, în special pentru oameni care s-ar putea să nu aibă 
nevoie de ele. Însă, dat fiind ce mi-ai spus până acum, cred 
că ar fi potrivite pentru tine, dar trebuie să vorbeşti cu un 
medic ca să te asiguri că aşa stau lucrurile. Pot să-ți spun 
că există motive de speranţă. În primul rând, medicamentele 
ajută în cazul depresiei. În al doilea rând, anumite tipuri de 
consiliere pot fi utile în cazul depresiei. În al treilea rând, 
împreună, medicamentele şi consilierea par să aibă cea mai 
mare rată de succes. Ce crezi despre asta? 


— Cred că are sens. Doar că nu vreau să ajung dependentă 
de chestiile alea şi să fiu obligată să le iau. Vreau să fiu eu 
însămi. 


— Şi asta te îngrijorează... că s-ar putea să-ţi pierzi cumva 
capacitatea de a lua propriile decizii. 


— Da. Aşa e - ştiu că nu e adevărat, dar de asta mi-e teamă. 


— O parte din tine se teme de asta, dar o altă parte ştie că 
probabil nu e cazul şi că ar putea să ajute. 


— Cred că s-ar putea să ajute. Doar că nu am rostit până 
acum această credință suficient de clar. Dar n-o să ajung 
dependentă, nu? 


— Nu aşa funcționează medicamentele astea. Nu e ca atunci 
când oamenii ajung dependenți de alcool sau heroină — cand 
simt o nevoie intensă şi au senzaţia că nu pot să trăiască 
fără asta. 


— Ştiam asta. Am prieteni care le-au luat uneori şi au zis că 
i-au ajutat. 


— Există câteva motive pentru care ar putea fi de ajutor 
pentru tine, deşi în cele din urmă de tine depinde dacă ti se 
pare că are sau nu rost să iei astfel de medicamente. Ce ştiu 
de la câțiva medici este că antidepresivele nu doar că 
ameliorează stare de deprimare, dar, dată fiind acțiunea lor 
la nivelul creierului, ar putea avea şi un efect direct asupra 
durerii. Deci eu cred că în situaţia ta există motive să te 
gândeşti să iei medicamente antidepresive. Ce părere ai? 


— Da. Poate ar trebui. 


— Deci ti se pare că ar putea ajuta. Acum, eu sunt 
părtinitor în privința asta. Cred că e important ca oamenii 
să vorbească cu un psihiatru, nu doar cu medicul de 
familie, despre acest tip de medicamente. Nu sunt ca 
antibioticele. Se poate să fie nevoie de nişte încercări pentru 
a găsi doza potrivită. Aşa că prefer ca oamenii să vorbească 
cu specialişti. Ce părere ai? 


— Mi se pare logic ce spui. 
— Cum ti se pare ideea medicamentelor? 
— Cred că o să le iau... 


— Nu te dai în vânt după ideea asta, dar eşti dispusă să o 
pui în aplicare. 


Prin acest dialog, Tanya şi-a schimbat atitudinea. 
Ambivalenta ei s-a înclinat în favoarea schimbării. Se poate 
să nu fi fost total rezolvată - într-adevăr, e încă ezitantă -, 
dar ambivalenta ei s-a modificat şi e pe punctul de a apela 
la medicamente. Însă nu există niciun plan referitor la cum 
să procedeze. Acum trebuie să o ajutăm să-şi transpună 
angajamentul în comportamente specifice în direcția 
schimbării. Unde ne îndreptăm în continuare? Ce întrebare 
(sau întrebări) ai pune pentru a ajunge acolo? 


O privire în profunzime 


Deşi procesele de implicare, focalizare, evocare şi planificare 
sunt prezentate separat, e evident şi că nu există granițe 
distincte între acestea. Metafora râului arată că aceeaşi apă 
curge continuu. Astfel, nu e surprinzător că există o 
interacțiune constantă şi dinamică între aceste procese. 


Chiar şi când clientul trece la planificare, vom mai reveni şi 
la elementele asociate celorlalte trei procese. 


Revenind la metafora râului, observăm că se poate ca râul 
să fie mai lin şi curenții să fie mai linistiti, dar practicienii 
îşi menţin rolul de ghizi. Nu sar pur şi simplu din barcă si 
strigă „Baftă!” după ce au trecut de zonele tulburi. După 
cum reiese din acest exemplu, împărtăşirea de informații 
poate fi deosebit de utilă în acest punct. Aici e momentul în 
care pe clienți îi poate ajuta ceea ce ştim despre resurse şi 
înțelegerea pe care o avem despre cum se desfăşoară 
schimbarea. Dar e important cuvântul folosit aici — a ajuta. 
Aceste eforturi constituie un parteneriat şi clienţii sunt cei 
care vor decide care plan funcționează cel mai bine pentru 
ei. Noi menţinem stilul de ghidare şi îi Insotim pe clienți, ca 
să ajungă la un plan care funcționează pentru ei. 


Mentinerea unui stil de ghidare presupune un echilibru 
delicat; uneori vom avea opinii despre planurile care 
considerăm că ar avea o probabilitate mai mare de succes. 
Problema nu e articularea acestor opinii, după cum am 
văzut pe parcursul întregii cărți. Problema centrală este cum 
împărtăşim aceste gânduri şi în acelaşi timp respectăm 
principiul IM conform căruia clientul este cel care ia 
hotărârea. Spiritul IM şi abilitățile de bază rămân centrale în 
procesul de planificare; procesul în sine poate fi împărțit în 
cinci parti, reprezentate de acronimul SOARS: Stabiliti 
obiective, sortati Opţiuni, creați un plan de Acţiune, 
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Stabiliti obiective 


În privința stabilirii de obiective, literatura sugerează că 
există multi factori importanți, de la specificitate (Locke si 
Latham, 2013) la dezirabilitate şi fezabilitate (Gollwitzer, 
1990, 1993, 2014) şi la natura obiectivului în sine (Dweck şi 
Leggett, 1988; Higgins, 1997; Ryan şi Deci, 2000). 
Explorarea acestor factori depăşeşte cadrul acestei cărți, dar 
e important să ştim câteva principii. În primul rând, e 
important să facem diferenţa între obiectivul general şi 
obiectivele specifice (sau scopurile tangibile). Un nivel ridicat 
de concretete este preferabil pentru ambele tipuri de 
obiective, în special pentru cele specifice. În al doilea rând, 
clienţii trebuie să fie de acord cu obiectivele şi să le 
considere importante şi tangibile. În al treilea rând, 
obiectivele centrate pe lucruri ca autonomia, îndreptarea 
spre ceva (prin opoziţie cu evitarea a ceva) sau învățarea par 
să fie mai puternice şi să motiveze un comportament axat pe 
îndeplinirea scopurilor (Gollwitzer, 2014). In ce priveşte 
abordarea acestor principii referitoare la obiectivele stabilite 
în cadrul planificării, aderăm la spiritul IM de a ajuta clienții 
să decidă care obiective sunt importante pentru ei şi apoi să 
le contureze mai bine. De exemplu, obiectivul unui 


16 To soar înseamnă a se avanta, a urca în zbor. Acronimul SOARS vine, 
în engleză, de la: Set goals, sort Options, Arrive at a plan, Reaffirm and 
strengthen commitment, and Support change. (N.t.) 


adolescent ca „părinţii să nu mai stea pe capul meu” poate fi 
modelat printr-o discuție despre obiective specifice, cum ar 
fi „Voi avea mai mult control asupra lucrurilor pe care le fac 
în weekend dacă voi negocia de vineri după-amiază ce 
treburi am de făcut în gospodărie”. Să observăm elementele 
de autonomie şi de emancipare din cadrul acestui obiectiv. 


Din nou, reflexul de îndreptare a lucrurilor poate intra în 
scenă în astfel de situații. Se poate ca lucrurile pe care noi le 
considerăm necesare sau pe care le dorim pentru clienții 
nostri să nu corespundă nevoilor sau situației lor. Trebuie 
să fim atenţi la această tendință a noastră, ca practicieni. Pe 
lângă conştientizare, putem răspunde acestei tendinţe, 
concentrându-ne asupra sperantelor şi aşteptărilor clienților 
şi apoi prin specificarea acestora în termeni de obiective. 
Întrebările constituie o modalitate bună de a obţine aceste 
informaţii. De exemplu: 


„Sub ce aspecte ar fi viața ta diferită?” 
„Ce anume ai vrea să se schimbe?” 
„Dacă lucrurile ar sta mai bine, ce ar fi diferit?” 


„Care sunt lucrurile de care ai vrea să ai parte mai mult? 
Dar mai puţin?” 


Puteţi alătura acestor întrebări alte abilități de bază, în 
special reflectări şi rezumate. Focalizarea poate fi un pic mai 


largă la început, astfel încât să nu pierdem din vedere alte 
aspecte importante din viata clientului. Însă, odată ce 
obiectivele au fost identificate, e preferabil să le reducem 
focalizarea la scopuri tangibile şi apoi să căutăm modalităţi 
de realizare a schimbărilor. 


Sortati opțiunile 


Acesta este un domeniu în care experiența practicianului 
poate fi deosebit de benefică pentru clienți. Însă suntem 
precauti şi evităm o abordare prea directivă. Modelul 
provoacă-oferă-provoacă (P-O-P) poate fi foarte util în 
această sarcină. Descoperiti ce intenționează clientul să facă 
şi oferiti-i idei. 


Ca în multe abordări centrate pe rezolvarea problemelor, 
este util dacă clientul aduce cât mai multe idei, inclusiv 
unele care pot părea nerezonabile. Această abordare îi poate 
oferi clientului o gama larga de opţiuni pe care le poate lua 
în considerare când dezvoltă un plan. Dacă clienții nu 
reuşesc să vină singuri cu idei, oferiţi o listă în care 
adăugaţi câteva elemente aflate la poli opusi. Ca 
întotdeauna, clienţii vor alege alternativele care sunt cele 
mai potrivite pentru ei. 


Construiti un plan de acțiune 


Planificarea este un proces activ în IM. Cu alte cuvinte, 
practicianul nu rămâne pasiv în timp ce clienţii dezvoltă 
planuri prea elaborate sau insuficient de elaborate. În 
schimb, ca orice ghid priceput, asistă clienţii în 
conceptualizarea paşilor pentru realizarea scopului ales, a 
dificultăţilor care pot apărea, a modului în care pot aborda 
aceste dificultăţi, a resurselor pe care le pot aduce în acest 
proces şi a modului în care vor evalua rezultatul. Acest 
proces începe în general cu o întrebare deschisă. De 
exemplu: 


„Ce vei face mai întâi?” 
„Ce paşi specifici trebuie să faci?” 


„Care e planul tău?” 


În cazul unora dintre clienți, un document scris poate fi util. 
În cazul altora, o astfel de sarcină pare artificială, 
intimidantă sau nenecesară. Clientul ar trebui să fie cel care 
hotărăşte dacă trecerea pe hârtie reprezintă un aspect care 
trebuie inclus, dar practicianul poate oferi informaţii despre 
motivul pentru care unii clienți consideră utilă această 
metodă (de ex., adaugă claritate, funcționează ca memento, 
susține angajamentul față de propria persoană). Practicienii 
pot oferi şi o fişă de lucru adecvată contextului lor şi 
necesităților clienților. Exemple de astfel de fişe de lucru, 
bazate pe Proiectul MATCH (Miller et al., 1992) şi 
formularele Miller şi Rollnick (2002), sunt incluse în 


Exercitiul 13.2. Introducerea pe care o faceți unei astfel de 
fişe de lucru poate suna cam aşa: 


„Am vorbit despre ce-ai putea să faci. Unii clienți considera 
foarte util să noteze posibilele opţiuni, astfel încât să aibă 
un reper tangibil. Să tii acea hârtie tot timpul la vedere 
poate şi să întărească angajamentul. Există informații care 
indică faptul că oamenii care îşi afirmă intenţiile de a 
acționa pe baza planului lor şi care le spun asta altora au o 
şansă mai mare de a reuşi să pună în aplicare schimbarea 
pe care o doresc. Documentul scris funcționează şi ca 
memento vizual al deciziei lor. Dar alegerea iti aparține si 
unii oameni aleg să nu facă asta. Ce crezi că ti se 
potriveşte?” 


E important ca practicianul să-şi exprime părerea dacă o 
parte a planului pare nefunctionala. Acest feedback ar 
trebui oferit în modul descris în Capitolul 8. În continuare 
este un exemplu de feedback oferit de practician în privința 
unui plan excesiv de elaborat: 


„E evident că iti doreşti foarte mult să te apuci să faci 
schimbarea asta şi există multe aspecte de care ai hotărât 
să te ocupi în acelaşi timp. Însă e ceva ce mă îngrijorează. 
Pot să iti vorbesc despre asta? 


Clienţii mei au observat că, dacă fac prea multe lucruri în 
acelaşi timp, încep să aibă dificultăţi în a-şi atinge 


obiectivele. Drept urmare, încep să creadă că nu o să 
reuşească, ceea ce le poate submina angajamentul. Ce au 
găsit adesea util a fost să se concentreze pe un singur 
aspect şi să aibă reuşite în acea privință, după care sa 
înceapă să se ocupe şi de alte lucruri. Cum sună asta 
pentru tine?” 


Invers, dacă un client are un plan insuficient de elaborat, 
practicianul poate oferi o idee în stilul următor: 


„Mi-ai spus că eşti o persoană căreia nu îi place să stea să 
se gândească la lucruri, ci preferă să le facă. Odată ce-ai 
decis că pornesti, vrei să începi chiar acum. Această 
hotărâre iti poate fi de folos şi vreau să mă asigur că planul 
tău e suficient de structurat ca să ai succes. În momentul 
ăsta mă îngrijorează faptul că s-ar putea ca tu să nu-ți fi 
oferit cele mai bune şanse de reuşită. Pot să iti spun de ce 
am această îngrijorare?” 


Presupunând că clientul e de acord, practicianul îi vorbeşte 
despre îngrijorarea sa şi încheie cu o invitație adresată 
clientului de a spune cum vede el lucrurile. Dat fiind că e 
treaba clientului să implementeze şi să monitorizeze planul, 
el poate alege să ignore sfatul practicianului. În această 
situație poate fi utilă oferirea unei alternative la „nu”-ul sec 
al pacientului. Practicianul poate spune ceva similar cu: 


„Pe tine nu te îngrijorează lucrurile astea. Ai senzația că poți 
să improvizezi în funcție de ce apare pe parcurs şi adesea ai 
impresia că, dacă planul nu e foarte îngust, ai un spaţiu de 
manevră pentru deciziile cele mai potrivite pentru situațiile 
care apar. Mă întreb dacă e în regulă să vorbim despre 
decizia asta data viitoare când vii. Vedem cum funcționează 
şi discutăm si despre alte parti ale planului tau. Cum ti se 
pare?” 


Reafirmati şi sustineti angajamentul 


Următoarea sarcină este amplificarea şi susținerea 
angajamentului clientului de a pune planul în aplicare. În 
unele cazuri, acest angajament este deja clar şi ar fi 
redundant şi ar părea că privim clientul de sus dacă i-am 
cere o dovadă specifică. Însă, în altele, mai ales după o 
discuţie semnificativă, poate fi utilă trecerea în revistă a 
planului şi apoi o simplă întrebare deschisă: „Asta e ceea ce 
plănuieşti să faci? 


Acesta este şi un moment în care practicianul trebuie să fie 
atent la ezitările din partea clientului. Este un punct în care 
e firesc să apară ambivalenta. Să observăm că se poate 
manifesta în utilizarea unor verbe care trădează ezitarea, 
cum ar fi „sper”, ,incerc” sau „mă gândesc să...”. Aceasta nu 
e neapărat o problemă, dar e necesar ca practicianul să 
reacționeze. Dacă clientul este nesigur, atunci practicianul 
fie amplifică angajamentul, fie explorează rădăcinile 
ambivalentei şi ajută clientul să rezolve situația. Uneori 


această explorare se poate realiza folosind pur şi simplu o 
reflectare cu două fețe. De exemplu: 


„Te îngrijorează gândul la lucrurile la care ar trebui să 
renunti pentru a începe să pui planul în aplicare. În acelaşi 
timp, e clar pentru tine că nu se mai poate să te porți ca 
până acum”. 


În plus, cercetările sugerează că această temă a planificării 
şi stabilirii de obiective poate fi mai nuanțată decât avem 
tendința să credem. Cercetătorul Peter Gollwitzer a fost un 
pionier în acest domeniu. De exemplu, el şi colegii săi 
(Gollwitzer, Sheeran, Michalski şi Seifert, 2009) au 
descoperit că punerea în cuvinte a planurilor de schimbare — 
ceva ce în general considerăm ca fiind util — poate submina 
intențiile oamenilor de a acționa. Ce a ieşit la iveală din 
acest domeniu aflat în plină evoluţie este că intențiile 
generale de a acţiona pot fi utile când schimbarea este 
relativ necomplicată, când dorința de schimbare este 
intensă şi contextul nu este deosebit de dificil. Însă, în cazul 
multor schimbări comportamentale, nu apare această 
combinație de elemente favorabile; atunci capătă o 
importanță deosebită aşa-numita „intenție de implementare” 
(Gollwitzer, 2014). Aceste intenţii arată când, unde şi cum 
oamenii se vor strădui să-şi îndeplinească obiectivele. 
Concret, astfel de intenții articulează relaţii specifice de tipul 
„dacă-atunci” pentru abordarea anumitor situaţii. Intentiile 
de implementare îi ajută pe oameni să înceapă să se ocupe 
de împlinirea obiectivelor, să nu se abată, să renunțe la 
strategiile problematice şi să evite sentimentul de epuizare 
în demersul de atingere a obiectivelor. Din nou, bogăția 


acestui domeniu depăşeşte cadrul acestei discuții. Pentru 
mai multe informații puteți consulta lucrarea lui Gollwitzer 
(2014), în care trece în revistă aceşti factori. 


Pentru scopurile noastre e de ajuns să spunem că trei 
elemente sunt importante. Primul: există un plan specific de 
acțiune. Al doilea: persoana articulează intenţia de a acționa 
pe baza planului. Al treilea: persoana a luat în considerare 
obstacolele sau provocările care pot apărea („Dacă...”) şi 
reacțiile corespunzătoare („atunci eu voi...”). Revenind la 
Tanya, ea ar putea forma planul astfel: 


e Plan: „Voi contacta un psihiatru şi voi programa o 
consultatie pentru a găsi un antidepresiv care sa 
funcționeze pentru mine”. 


e Intentie: „Voi suna maine-dimineata şi voi întreba când e 
prima consultatie disponibilă”. 


e Dacă... atunci: „Dacă această persoană nu are timp pentru 
o consultatie în următoarea săptămână, atunci voi cere 
numele altor psihiatri”. 


Utilizarea abilităților de bază este esențială pentru atingerea 
acestui nivel de specificitate. De exemplu, putem folosi 
oricare dintre următoarele abilități de formulare de 
întrebări /afirmații: 


„Cum intentionezi să găseşti un psihiatru?” 


„Am datele de contact ale câtorva psihiatri, dacă eşti 
interesată”. 


„Ai demonstrat deja prin faptul că m-ai sunat că ştii cum să 
procedezi şi că eşti pregătită să apelezi la un specialist în 
sănătate mentală. Ce anume crezi că s-ar putea să fie dificil 
sau să-ți stea în cale?” 


Sustineti schimbarea 


Suntem acum la o raspantie: fie clientul este pregătit să 
acționeze pe baza unui plan, fie nu e pregătit. Să începem 
cu situația în care clientul nu e pregătit. 


Dacă clientul nu e gata să-şi ia un angajament, atunci 
evitati capcana de a încerca să-l presati. Se poate să fie un 
moment de cumpănă pentru noi ca practicieni, dat fiind că 
am muncit din greu să ajutăm clientul să ajungă în vârful 
muntelui doar pentru a-l vedea cum se întoarce pe drumul 
pe care a venit. Tendința noastră în astfel de momente este 
să facem presiuni ca să „încheiem afacerea”, însă asta e 
probabil să submineze angajamentul clientului şi să ducă la 
rezistență activă sau pasivă. Oricât ar fi de dificil, e 
momentul să ne întoarcem la abilitățile OARS şi să ne 
asigurăm că există pe mai departe posibilitatea ca acest 
client să revină la discuţia referitoare la planificare. O 


tehnică este „setarea alarmei” — adică alarma unui ceas 
deşteptător, nu alarma anti-hoti sau alarma de atac aerian. 
Această abordare constă pur şi simplu în recunoaşterea 
poziției clientului: 


„Se pare că nu eşti cu totul pregătit să te ocupi de asta 
acum. Dacă te uiţi în viitor, când crezi că ai putea? De ce ai 
avea nevoie pentru asta?” 


Această abordare evită crearea dezacordului şi încurajează 
clienţii să aibă un rol activ, nu pasiv, în a se uita spre viitor, 
spre evenimentele de care ar avea nevoie pentru a face 
schimbarea. Îi încurajează şi să se gândească la un moment 
din viitor în care schimbarea ar putea avea loc. Precum în 
cazul programării ceasului deşteptător, faptul că îl punem 
să sune nu e o garantie că ne vom trezi, dar creşte 
probabilitatea. Aşadar, îi ajutăm pe clienți să pună ceasul să 
sune pentru posibila schimbare viitoare. 


Este util şi să verificăm dacă clienţii nu cumva s-au decis să 
renunțe la schimbare — cel putin deocamdată. Limbajul este 
important când revenim la tema unei decizii discutate 
anterior. În loc să întrebăm „Ai luat o decizie?” este mai 
productiv să spunem „Cum stai în privința acelei decizii?” O 
astfel de formulare nu e o întrebare închisă şi deschide 
posibilitatea unei discuții pe această temă. 


În cazul clienților care sunt pregătiți să se schimbe, trebuie 
să ştim cum să le susţinem în continuare motivaţia, să le 


încurajăm reangajarea în acțiune şi să-i ajutăm să 
revizuiască planurile în funcţie de situaţii, necesități şi 
rezultate. Miller şi Rollnick (2013) au împărțit această etapa 
în patru faze: replanificare, reamintire, refocalizare şi 
reimplicare. „Replanificarea” este relativ directă şi implică 
utilizarea abilităţilor despre care am discutat deja. Îi ajutăm 
pe clienţi să-şi modifice planul pentru a face fata situaţiilor 
sau încercărilor inițiale ineficiente. Explorarea încercărilor şi 
recunoaşterea reuşitei parțiale pot fi elemente importante 
ale acestui proces. 


„Reamintirea” se referă la faptul de a le aduce aminte 
clienților motivele schimbării pe care le-au exprimat anterior 
şi pe care le-au scăpat poate din vedere, presati de 
provocările schimbării. Tonul şi formularea sunt esențiale 
aici. Miller şi Rollnick (2013, p. 298) observă că formula 
„Dă-mi voie să-ți reamintesc...” poate părea 
confruntationala, şi nu suportivă. O abordare mai bună ar 
putea fi „Hai să facem un pas în spate pentru un moment şi 
să ne uităm la imaginea de ansamblu pentru a vedea unde 
eşti acum şi cum ai ajuns aici”. De asemenea, este util şi să 
le reamintim clienţilor planul pe care l-au verbalizat anterior 
pentru situaţiile în care apar aceste provocări. De exemplu: 
„Înainte să începi să pui planul în aplicare ai menţionat că 
una dintre provocări ar putea fi... Se pare că e vorba de o 
astfel de situație. Mă întreb dacă planul pe care l-ai articulat 
atunci ar fi util acum. Ce crezi?” Din nou, tonul este 
important aici. 


„Refocalizarea” poate fi importantă din mai multe motive: un 
obiectiv inițial a fost îndeplinit, prioritățile s-au schimbat, a 
apărut o altă problemă, clientul evită domeniul în care 
trebuie să facă schimbarea etc. Aici scopul este să apelăm la 


abilitățile de bază şi să purtăm o discuţie directă: „Se pare 
că acest obiectiv şi-a pierdut întrucâtva importanța pentru 
tine. Mă întreb unde te situezi acum în privința asta?” La fel 
ca în cazul reamintirii, tonul şi spiritul IM sunt importante 
aici. Dacă clientul decide să nu mai urmărească un anumit 
obiectiv, fii atent la apariţia reflexului de îndreptare a 
lucrurilor (de ex., „Dar ai făcut atâtea eforturi ca să ajungi 
aici”). Trebuie să ținem seama de atitudinea de acceptare 
definită de spiritul IM şi să nu uităm că important este 
obiectivul clientului, nu al nostru. Din nou, dacă te trezesti 
că argumentezi în favoarea îndeplinirii obiectivului, nu uita 
că altcineva (clientul) trebuie să vină cu argumentele. 


„Reimplicarea” are în esență două componente. Una o 
reprezintă situația în care clientul a fost implicat, dar începe 
să dea semne de neimplicare. De exemplu, se poate să nu 
vină la şedinţe, să nu mai facă sarcinile pentru acasă sau să 
pară plictisit pe parcursul şedinţei. În aceste cazuri, 
practicianul trebuie să revină la abilitățile despre care am 
discutat ca făcând parte din procesul initial de implicare. 
Poate fi util să abordăm acest aspect direct şi dovedind 
curiozitate: „Se pare că s-a schimbat ceva pentru tine. Mă 
întreb ce ai observat în legătură cu asta când făceai sarcinile 
pentru acasă?” A doua situație implică evaluarea ulterioară 
a unor clienți cu care munca noastră s-a încheiat. Dat fiind 
că schimbarea poate fi dificilă, ştim că anumite perioade pot 
fi critice pentru menținerea schimbării. Putem să-i abordăm 
într-o manieră suportivă. Acest efort nu trebuie să fie 
elaborat, dar lucruri aparent mărunte - cum ar fi unele 
observații personale - pot avea un efect puternic asupra 
comportamentului. 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1._A_F_ Angajamentul este evenimentul esențial şi unic 
din procesul de planificare. 


2. _A_F _ „SOARS” se referă la cele cinci elemente ale 
procesului de planificare. 


3._A_F_ Odată ce clientul arată că e pregătit să treacă la 
procesul de planificare, amândoi trebuie să incepeti să 
formulati idei despre cum poate fi realizată schimbarea. 


4._A_F_E util să transformăm obiectivele generale in 
scopuri tangibile. 


5. _A_F_ Ar trebui sa încurajăm clienții să ia in 
considerare o gama larga de opţiuni, uneori oferind chiar şi 
idei aflate la poli opusi, pentru a-i ajuta. 


6._A_F_Din moment ce clienții sunt cei care vor realiza 
schimbarea, planul trebuie să le aparţină tot lor, ceea ce 
înseamnă că pot să aleagă să ignore sfaturile noastre. 


7._A_F_ Din moment ce planurile le aparţin clienților, noi 
nu ar trebui să interferăm cu formularea unor obiective 
potenţial problematice. 


8._A_F_ Ar trebui ca întotdeauna clienţii să-şi noteze 
planurile. 


a 


9. _A_F_ „Reafirmarea angajamentului” înseamnă să ne 
asigurăm că clientul este angajat în planul de schimbare. 


10._A_F_ Dacă clienții ezită să se angajeze într-un plan 


de schimbare, atunci „setarea alarmei” îi poate ajuta să 
revină la un proces mai activ de analiză a schimbării. 


Răspunsuri 


1._F _ Deşi angajamentul pare a fi un element esenţial, nu 
e nici ceva ce se întâmplă o singură dată, nici singura parte 
crucială a procesului de planificare. Angajamentul va trebui 
revizuit, amplificat, reafirmat şi apoi susținut pe întreg 
parcursul efortului de schimbare. 


2. A _ SOARS este un acronim al celor cinci elemente de 
care ne ocupăm în procesul de planificare: Stabilirea 
obiectivelor, sortarea Opţiunilor, crearea unui plan de 
Acţiune, Reafirmarea şi susținerea angajamentului şi 
Susținerea schimbării. 


3. _F _ Generarea de cât mai multe idei este o strategie 
importantă, deşi în general urmează provocării şi discutării 
obiectivelor de schimbare ale clientului. Primul pas după ce 
auzim un răspuns pozitiv la o întrebare-cheie este să 
descoperim ce anume ar vrea clientul să schimbe, după care 
să dezvoltăm strategii pentru acestea. Aici apare de obicei 
generarea de cât mai multe idei. 


4._A __ Înainte de articularea obiectivelor, începem cu idei 
generale. Această generalitate permite acordarea de atenţie 
şi altor necesităţi şi contexte ale clientului care pot fi 
importante. Cu toate astea, după ce aceste obiective 
generale au fost dezvoltate, transformarea lor în scopuri mai 
bine definite şi tangibile îi ajută pe clienţi să genereze 
strategii adecvate, să evalueze progresul şi să decidă dacă e 
nevoie de modificări. 


5. _A_ Desi nu dorim ca acțiunile clienţilor să fie 
imprudente, vrem şi ca ei să se gândească pe larg şi creativ 
la lucrurile care funcționează în cazul lor. La fel ca în multe 
abordări centrate pe rezolvarea de probleme, includerea de 
soluții aflate la poli opusi îi poate ajuta pe oameni să 
identifice căi noi sau, cel puţin, neluate în considerare către 
succes. 


6._A _ Clienţii sunt responsabili de schimbare, aşadar 
trebuie să fie implicaţi în planificare. Trebuie să ştie că 
planul este al lor, nu al nostru. Fără acest sentiment (că 
planul le aparține) e mai puţin probabil să apară o 
schimbare durabilă. 


7._F _ Ca buni ghizi, nu-i lăsăm pe clienţi să aleagă 
obiective problematice fără să le vorbim despre îngrijorările 
noastre. Desi clienții trebuie să-şi aleagă propriile obiective, 
asta nu înseamnă ca noi stam tacuti. Din nou, exprimarea 
propriilor îngrijorări într-o modalitate congruentă cu IM este 
esența unei bune practici a IM. 


8. _ F _ Deşi există multe motive pentru care scrierea unui 
plan poate fi utilă, nu este singurul mod în care se poate 
crea un plan, iar pentru unii oameni este pur şi simplu 
nepotrivită. În unele situații poate fi chiar periculoasă. De 
exemplu, victimele violenței interpersonale primesc de obicei 
încurajări puternice de a crea un plan de siguranță pentru 
cazul în care se întorc la partenerul lor, ca pas de modificare 
a situației lor, dar in general nu sunt încurajați să scrie 
aceste informații. 


9._A_ Deşi clientul a arătat deja un angajament global fata 
de schimbare, acest pas asigură un angajament specific fata 
de planul care tocmai a fost negociat. Deşi acest pas poate 
părea redundant sau poate da impresia că privim clienţii de 
sus, oferă ocazia de a determina articularea intentiilor de 
implementare — ceea ce, indică cercetările, e foarte util 
pentru inițierea, menţinerea şi modificarea planurilor de 
schimbare atunci când e necesar, precum şi pentru evitarea 
oboselii în eforturile de schimbare (Gollwitzer, 2014). 


10. _ A _ Ezitarea şi ambivalenta sunt normale. Unii clienți 
îşi dau seama că nu sunt pregătiți să treacă la acțiune. 
Dacă îi ajutăm să „seteze alarma”, vor deveni mai activi şi 
vor căuta şi identifica semnele care indică disponibilitatea 
pentru schimbare. 


În practică 


Să ne întoarcem la dialogul cu Tanya. Tocmai s-a decis că 
obiectivul este obținerea de antidepresive, dar nu a stabilit 
un plan. In continuare vedem un proces de planificare 


scurt, dar concis. 


Afirmatie 


P: Cum stai in privinta 
medicamentelor? 


C: Cred ca o sa le iau. 


P: Nu te dai in vant dupa 
asta, dar esti dispusa sa o 
faci. Cum ai putea realiza 
asta? 


C: Ar fi cineva - mi-am 
notat numele acasa. Cand 
am vorbit inainte cu o 
prietenă mi-a dat numele 
unei psihiatre şi încă îl am 
— sunt destul de sigură ca 
ştiu unde. I-a plăcut de ea 
şi am încredere în prietena 
mea. 


P: Pare o opțiune bună. Şi 


Comentariu 


O altă întrebare-cheie prin 
care i se cere să avanseze. 


Limbaj slab de angajament. 


Recunoaste ambivalenta, dar 
actioneaza directional, prin 
intarirea angajamentului. Apoi 
adaugă o întrebare pentru a o 
provoca să vină cu idei 
practice. 


Nu oferă o expunere a mai 
multor opţiuni, ci vorbeşte 
despre o intenție specifica. 
Încrederea pe care o are în 
prietena ei e probabil să îi 
amplifice disponibilitatea de a 
face asta. 


Confirmă şi verifică modul în 


dacă ea nu e disponibilă? 


C: Cred că o să cer 
recomandări de la cabinetul 
ei. 

P: O s-o intrebi pe 
secretara. Si eu iti pot oferi 
cateva nume daca te-ar 
ajuta. 


C: Lasa-ma sa incep cu 
persoana asta si, daca nu 
merge, te sun. 


P: Se pare ca ai un plan. 
Când crezi că o să faci asta? 


C: Probabil azi, imediat ce 
ajung acasă. 


P: Probabil... 


C: (Râde.) Bine. Imediat ce 
ajung acasă. 


P: (Râde.) Ştiu de la alti 
clienţi că e o idee bună să 
ştii când anume. 


C: Pot să înțeleg asta. 
Astăzi. O s-o fac astăzi. 


care ar putea fi gestionate 
obstacolele. Aceasta este o 
formă de sortare a opțiunilor. 


Clienta oferă o opțiune. 


Reflectare de suprafață şi apoi 
oferă resurse. Poate fi 
resimţită o uşoară presiune 
din partea planului 
practicianului. 


Clienta îşi afirmă autonomia şi 
alege ceva ce are sens pentru 
ea. 


Reîntăreşte planul. Pune o altă 
întrebare, referitoare la timp. 


Afirmare a intenției. 


Identifică un indicator al unui 
angajament slab şi încearcă să 
il amplifice. 


Clienta trece de partea 
practicianului şi face fata 
presiunii fără probleme. 


Confirmă şi dă exemplul altor 
clienți ghidaţi prin acest 
proces. 


Angajament ferm. 


P: Şi dacă asta nu 
funcționează aşa cum ţi-ai 
dori? 


C: Atunci o să cer alte 
nume sau o să te sun. 


P: Se pare că ai un plan clar 
şi ai încredere în decizia şi 
în capacitatea ta de a face 
asta. 


C: E ciudat, dar acum mă 
simt mult mai bine, chiar 
dacă încă nu s-a întâmplat 
nimic. 

P: Această speranţă pare 
bună şi ştii că se bazează 
pe faptul că urmează să faci 
următorul pas de a face o 
programare la psihiatru 
când ajungi acasă. 


Practicianul abordează 
intențiile de implementare. 


Clienta completează. 


Reîntăreşte planul şi 
angajamentul şi susține 
capacitatea clientei de a trece 
la acţiune. 


Apariţia speranţei? 


Practicianul recunoaşte 
speranța, precum şi riscul ca 
exprimarea verbală a bunelor 
intenţii să pună în umbră 
aspectele practice referitoare 
la implementarea planului. De 
aceea, face legătura între 
speranţă şi acționarea pe baza 
planului clientei, depăşind 
simpla verbalizare a bunelor 
intenții. 


Acest dialog este un exemplu de plan care nu e scris, dar 
care include elemente specifice şi are o desfăşurare 
cronologică. Practicianul verifică dacă clienta are resursele 
necesare pentru a reuşi şi o lasă să preia conducerea, dar 
abordează şi ambivalenta (atunci când apare) şi reintareste 
angajamentul. În sfârşit, practicianul rămâne atent la 
implementarea intentiilor şi încearcă să facă trecerea de la 


declaraţiile verbale la inițierea acțiunii. Acesta este un stil 
activ de ghidare, care include împărtăşirea de informaţii şi 
realizarea de planuri pentru cazurile în care ar putea apărea 
obstacole. Deşi în acest proces de planificare ar putea fi 
adăugate mai târziu şi alte elemente, în privința subiectului 
discutat există un acord clar asupra a ceea ce urmează, 
când anume şi ce se întâmplă dacă apar probleme. Este un 
plan gestionabil şi clienta se simte capabilă să îl pună în 
aplicare. Să observăm că disponibilitatea şi atitudinea ei se 
modifică pe parcursul interacțiunii. 


Incercati asta! 


Este un moment potrivit pentru a ne intoarce la Exercitiul 
V: ,Planificarea in cazul lui Russell”. Avem acolo un exemplu 
al unui proces de planificare. Completati coloana de 
Planificare din fişa de lucru şi apoi comparati cu soluția 
oferită. 


În continuare sunt alte câteva exerciţii prin care vă puteţi 
rafina abilitățile implicate în procesul de planificare. Este un 
moment bun pentru a lucra împreună cu un partener, dat 
fiind că astfel puteţi exersa aspectele interactive. E 
important şi să incepeti să inserati aceste abilități în 
interacțiunea cu clienţii dvs. Din nou, dacă această 
abordare încă pare dificilă, probabil e timpul să căutaţi 
formări suplimentare şi/sau supervizare şi coaching. 


Exercitiul 13.1. Ce urmează? 


Dezvoltarea altor planuri de schimbare 


Pentru această activitate ne vom întoarce la interacțiunea cu 
Tanya şi vom exersa realizarea de planuri de schimbare în 
domeniile care au fost menţionate, dar nu au fost abordate 
în interacţiunea expusă anterior. 


Exercitiul 13.2. Realizarea unei fişe de 
lucru pentru planul de schimbare 


Aici aveți ocazia să realizați propriul formular pe care îl 
puteți utiliza în interacțiunea cu clienţii. Porniti de la fişa de 
lucru oferită la finalul acestui exercițiu şi apoi aduceti-i 
modificări astfel încât să se potrivească stilului, contextului 
şi clienților dvs. Nu uitaţi să scrieți o scurtă introducere pe 
care o puteți folosi în dialogul cu clienții. Aceasta nu trebuie 
recitată în fata lor, ci doar reprezintă o modalitate de a va 
organiza gândurile. Odată ce ati facut asta, testati fişa de 
lucru cu un client. După testul-pilot, revizuiti-va notițele si 
apoi încercaţi abordarea cu un alt client. Continuati acest 
proces până când vă simtiti confortabil cu introducerea şi 
aplicarea fişei de lucru. 


Exercitiul 13.3. Întrebări tintite: 
planificarea 


La fel ca în Capitolele 5, 8 şi 10, aceasta este o ocazie dea 
exersa formularea de întrebări bune, dar de data asta scopul 
este planificarea. Din nou, veți citi o afirmaţie a clientului si 
apoi veți formula două întrebări diferite. Dat fiind că pentru 
planificare este necesară tintirea unui anumit 
comportament, şi că această informaţie nu este prezentată 
în cadrul enunturilor, va trebui să faceți presupuneri. S-ar 
putea şi să trebuiască să folosiți o reflectare, pentru a 
introduce întrebarea — ceea ce constituie întotdeauna o 
bună practică, aşa ca simtiti-va liber să faceți asta. Puteţi 
folosi toate tipurile de întrebări despre care ati învățat în 
acest capitol şi în cel anterior („Tranziţia spre planificare”). 
La nevoie, rasfoiti aceste capitole pentru a vă reimprospata 
memoria. 


Exercitiul 13.4. Reflectari tintite: 
planificarea 


Acum ne îndreptăm atenţia spre exersarea formulării de 
reflectări, dar de data asta scopul este planificarea. Din nou, 
veți citi un enunț al unui client şi apoi veţi formula două 
reflectări diferite. La fel ca în cazul limbajului pro- 
schimbare, trebuie să avem în vedere un anumit 
comportament la care se referă planificarea. Aceste 
comportamente nu sunt articulate clar în enunturi, aşa că 


va trebui să facem presupuneri pe baza informațiilor limitate 
de care dispunem. Din nou, simtiti-va liber să rasfoiti aceste 
capitole pentru a va reimprospata memoria. 


Exercitiul 13.5. Alte întrebări utile 


Aceasta este o ocazie de a exersa formularea de întrebări 
tintite. Citiţi enunţul şi încercați să formulati trei întrebări 
care vor duce la dezvoltarea planului şi/sau la întărirea 
angajamentului. 


Exercitiul 13.6. Cei patru R ai 
susținerii schimbării 


Pentru această activitate vă veți folosi imaginația. Concret, 
vă veți imagina o şedinţă ulterioară cu Tanya, la trei luni 
după o scurtă perioadă de terapie. Vă veţi folosi de lucrurile 
pe care le-aţi aflat despre Tanya pentru a anticipa 
provocările pe care se poate să le fi întâlnit, vă veţi gândi la 
strategia care ar putea fi potrivită pentru această situaţie şi 
apoi veți scrie cum veți aborda lucrurile pentru a pune în 
valoare această strategie. 


Muncă în echipă 


Exerciţiile 13.1, 13.3, 13.4, 13.5 şi 13.6 pot fi realizate 
împreună cu un partener. Lucrati în echipă pentru a 
completa interacțiunea cu Tanya, pentru a dezvolta planuri 
de schimbare sau pentru a anticipa cum ati susține 
eforturile ei de schimbare. Puteţi şi să obţineţi un feedback 
de la partenerul dvs. cu privire la formular. Puneti-i la 
dispoziție fişa de lucru şi apoi dezvoltati-o împreună. Tineti 
seama de lucrurile care au funcționat si ascultati-i părerea 
în privința aspectelor care ar putea fi îmbunătățite. 


Exercitiul 13.7. Înapoi în viitor 


Dacă doriți să mai exersati în doi, puteţi reveni la fişele de 
lucru completate pentru Exercitiul 12.2 şi le puteţi folosi ca 
punct de pornire pentru dezvoltarea planurilor de 
schimbare. Unul dintre voi joacă rolul clientului sugerat de 
scenariu. Veţi ajunge la o concluzie şi la o confirmare a 
angajamentului (dacă e cazul). Apoi alegeți alt scenariu şi 
schimbaţi rolurile. Poţi juca şi rolul unui client care devine 
ezitant şi se hotărăşte să nu se mai schimbe. Exersati 
„setarea alarmei” în acest scenariu. 


Alte observaţii... 


Şi în planificare există provocări. De o asemenea dificultate 
ne-am ocupat în Capitolul 12: subestimarea ambivalentei. 
Acum abordăm prescrierea excesivă şi direcționarea 
insuficientă. „Prescrierea excesivă” este o variatiune a 
reflexului de îndreptare a lucrurilor. În această situaţie nu 
reuşim să luăm în calcul resursele şi necesităţile clientului 
în cadrul procesului de planificare. Priceperea şi experiența 
noastră pot fi resurse importante pentru clienții noştri, dar — 
după cum am observat anterior — doar dacă acestea se 
potrivesc cu perspectivele clienților asupra modului în care 
schimbarea poate avea loc în cazul lor. Adică trebuie să 
adopte aceste idei ca fiind potrivite şi adecvate situaţiei lor. 
Altfel, riscăm să dezvoltăm un plan de schimbare elegant, 
dar, în cele din urmă, greşit, pentru că nu am ținut seama 
de elementul cel mai important: persoana care trebuie să 
realizeze schimbarea. Un răspuns de tipul „da, dar...” 
trebuie considerat ca indicator că clientul consideră că 
soluțiile ne aparțin nouă (practicienilor), şi nu lor. 


O altă provocare este inversul prescrierii excesive: 
îndrumarea insuficientă. Este vorba de situaţia în care 
lăsăm clienţii să se descurce singuri. E ca şi cum am trece 
la un stil centrat pe „urmarea paşilor clientului” când el ar 
avea de fapt nevoie să continuăm să-l ghidam sau chiar să-l 
directionam. Reflectările fac în continuare parte din acest 
proces, mai ales când apare ambivalenta, dar trebuie oferite 
şi informaţii despre opțiuni, precum şi despre beneficiile şi 
riscurile inerente. Dacă clientul dezvoltă un plan cu defecte 
semnificative, un ghid bun nu s-ar mulțumi - după cum am 
observat anterior — să dea din umeri şi să spună „E planul 
lui [sau al ei]”. În loc de asta, un bun ghid şi-ar exprima 
îngrijorările direct, în special dacă clientul e pe cale să facă 
o alegere periculoasă. Cu toate astea, există o diferenţă între 


exprimarea unei îngrijorări şi enuntarea unui avertisment. 
Un avertisment arată aşa: „Dacă o să continui să bei, dată 
fiind starea fragilă a ficatului tău, e probabil să mori”. O 
îngrijorare e exprimată astfel: „Sunt foarte îngrijorat în 
privința deciziei tale de a bea, dată fiind compromiterea 
ficatului tău. Teama mea e că ficatul tău ar putea ceda şi s- 
ar putea să mori. Alegerea este a ta — nu a mea -, dar sunt 
foarte îngrijorat. Care e părerea ta?” 


EXERCIŢIUL 13.1. Ce urmează? 
Dezvoltarea altor planuri de schimbare 


În această activitate ne întoarcem la interacțiunea cu Tanya 
şi vom exersa dezvoltarea altor planuri pentru domeniile 
care nu au fost abordate inițial. Mai jos este redat dialogul 
din Capitolul 12, alături de comentarii. 


După acest dialog sunt câteva instrucțiuni pentru 
redirectionarea atenției asupra unui anumit element al 
discuţiei — astfel, se arată în ce fel interacțiunea poate fi 
reorientată, în mod constructiv, într-o altă direcție. Dialogul 
ar urma deci să ia o altă formă. Completaţi în fişa de lucru 
reacții specifice şi apoi imaginati-va răspunsul clientei. Veţi 
scrie şi replicile practicianului, şi ale clientei. Continuati 
acest proces până la final. Apoi veți avea încă o ocazie de 
practică. 


Dialog inițial 


P: Se pare că eşti pregătită sa 
faci ceva, desi nu prea esti 
sigura ce anume ar ajuta. 


C: Exact. Ce sugerezi? 


P: Am cateva idei bazate pe 
lucrurile pe care le-au facut alti 
oameni in situatii 
asemănătoare, dar as vrea să 
aflu, mai întâi, care aspecte 
sunt cele importante pentru 
tine. De unde ai vrea să 
începem? 


C: Păi, dacă am putea începe cu 
durerea, ar fi grozav. 


P: Se pare că durerea e la 
cârmă. 

C: Da. Cred că dacă m-aş simți 
putin mai bine din punct de 
vedere fizic, atunci toate 
celelalte lucruri ar fi mai usor 
de facut. Stii ce vreau sa zic? 


P: E ca şi cum, dacă ai putea sa 
reduci volumul, ai putea sa faci 
fata celorlalte zgomote. 


Comentariu 


Acest răspuns nu este o 
întrebare, dar să 
observăm că afirmaţia 
funcționează ca întrebare- 
cheie. A doua jumătate a 
afirmației face firesc 
trecerea la planificare. 


Clienta cere informații. 


Practicianul va răspunde 
cererii ei, dar mai întâi 
doreşte să vadă care sunt 
priorităţile clientei; asta 
duce la o întrebare-cheie. 


Clienta răspunde direct. 
Metaforă. 


Începe să articuleze o cale 
spre schimbare. 


Oferă încă o reflectare 
profundă. 


C: Exact. 


P: Se pare că ştii destul de bine Oferă susţinere şi apoi 
ce funcționează pentru tine. începe aplicarea P-O-P. 
Spune-mi câte ceva despre ce 

ştii despre modul în care se 


asociază emoţiile tale — în 

special depresia — cu durerea 

fizică. 

C: Când am dureri, nu mai fac Face legături clare. 
nimic şi nu mă simt bine. Nu 

mă mai întâlnesc cu prietenele 

mele. Mă enervez mai uşor. Mă 

reped la copii si la soțul meu. 

Apoi mă simt ca naiba şi sunt 

deprimată. 


O altă ramificaţie 


Concentrati-va asupra acestui enunț al clientei: „Nu mai fac 
nimic şi nu mă simt bine. Nu mă mai întâlnesc cu prietenele 
mele”. Citiţi următorul dialog şi completaţi căsuțele conform 
instrucțiunilor oferite. Nu vă faceți griji dacă nu cunoaşteţi 
aspectele specifice din acest gen de terapie. Folositi-va de 
bunul-simt în privința lucrurilor care ar putea funcționa 
pentru o persoană care are dureri fizice cronicizate. Iar în 
privința răspunsurilor clientei, încercați să vă imaginati cum 
ar fi dacă ati avea dureri cronice. Din nou, scopul este 
negocierea unui plan de schimbare. 


Dialog nou 


P: Nu mai reusesti să faci 
nimic. 

C: Da. Am ajuns sa stau 
acasă si să nu mai fac 
nimic. Si dupa aia nu ma 
gandesc decat la cat de 
rau ma simt. 


P: Se aduna toate unele 
peste altele, ca niste 
caramizi care se adauga 
si apasa tot mai mult. 
C: Si ajung sa ma 
îngroape sub ele. 


P: 


Comentariu 


Ofera o reflectare simpla centrata 
pe un aspect bine delimitat. 


Ofera mai multe informatii. 


Oferă o reflectare întrucâtva mai 
profundă; metafora poate adăuga 
o rezonanță emoțională. 


E de acord. Acesta este începutul 
unui plan comun. 


Solicită informaţii despre 
eforturile de până acum de 
schimbare în acest domeniu. 


Oferă informaţii importante. 


Confirmă, dar nu sare direct la 
rezolvarea de probleme. 
Sondează pentru a afla mai 
multe. 


Oferă mai multe informații. 


Uşoară reîncadrare a 
răspunsului. 


Oferă mai multe informații. 


Oferă o reflectare şi caută 


semnale ale unei posibile 
încheieri a discuţiei. 


E de acord. 


Oferă un rezumat şi pune o 
întrebare-cheie despre trecerea la 
planificare. 


Se angajează să facă o 
schimbare, dar nu spune cum. 


Oferă o reflectare şi apoi pune o 
întrebare despre obiectivele 
clientei. 


Specifică modul în care şi-ar dori 
să stea lucrurile sau, invers, 
despre cum ar vrea să le evite pe 
cele din prezent. 


Oferă o reflectare sau două. 


Adaugă încă un obiectiv sau 
două. 


Rezumă şi pune o întrebare 
despre cum ar putea ea să 
realizeze aceste obiective. 


Îşi exprimă nesiguranța în 
legătură cu modul în care să 
continue. 


Oferă câteva idei sub forma unei 
liste. (Nu uitaţi să cereti 
permisiunea.) 


E de acord cu toate sugestiile. 


C: 
P: 


O ajută pe Tanya să definească 
mai bine posibilitățile. Oferă o 
explicație a motivului pentru 
care un plan clar ar putea fi mai 
util. 


E de acord şi spune cum ar 
putea realiza acest plan. 


Adaugă o idee referitoare la 
planul ei şi îi cere opinia. 


E de acord cu planul. 


Pune o întrebare referitoare la 
angajamentul ei de a aplica 
planul. 


Angajament! 


Întăreşte angajamentul. 


Acum aplicaţi aceeaşi strategie în cazul următoarelor 
enunturi. Instrucţiunile privind intervențiile practicianului 


sunt putin schimbate. 


„Mă enervez mai uşor.” 


„Mă reped la copii şi la soțul meu.” 


Dialog nou 


Comentariu 


P: Te enervezi mai repede şi te Oferă o reflectare simplă, 
comporti cu familia ta într-un urmată de o reincadrare. 


mod care nu-ți place. 


C: Da. Niciodată n-am fost 
aşa. Acum lucruri mărunte 
mă fac să explodez. Ajung să 
mă uit în oglindă şi să mă 
întreb: Cine-i persoana asta? 
P: Ca şi cum ar fi cineva 
complet diferit, o persoană 
după care nu prea te dai în 
vânt... 


C: Uneori ei chiar o merită. E 
ca şi cum n-ar înțelege cât de 
rău îmi e. 


P: 


Ofera mai multe informatii. 


Ofera o reflectare intrucatva 
mai profunda. 


Usor dezacord cu aceasta 
reflectare. 


Raspunde la dezacord si 
revine la preocuparea ei. 


Ofera mai multe informatii. 


Confirma, dar nu sare 
imediat la rezolvarea de 
probleme. Cauta mai multe 
informatii. 


Ofera mai multe informatii. 


Usoara reincadrare a 
raspunsului. 


Ofera mai multe informatii, 
dar prezinta si ambivalenta. 


Rezumă, fiind atent la 
recunoaşterea ambivalentei. 
Pune o întrebare-cheie. 


Se angajează să facă o 
schimbare, dar nu spune 
cum. 


Oferă o reflectare, apoi pune 
o întrebare despre 
obiectivele clientei. 


Specifică modul în care şi-ar 
dori să stea lucrurile sau, 
invers, despre cum ar vrea 
să le evite. 


Oferă o reflectare sau două. 


E de acord, dar observă din 
nou că e ambivalentă. 


Rezumă, fiind atent la 
ambivalenta. Pune o 
întrebare despre cum ar 
putea realiza aceste 
obiective. 


Îşi exprimă incertitudinea în 
legătură cu modul în care să 
continue. 


Oferă câteva idei sub forma 
unei liste. (Nu uitaţi sa 
cereti permisiunea.) 

Îşi exprimă incertitudinea cu 
privire la aceste opțiuni. 

Află mai multe despre ce o 
îngrijorează. 


Vorbeşte despre ce o 


îngrijorează şi spune cum ar 
putea îndeplini acest 


obiectiv. 

P: Sugerează o adăugire la 
planul ei şi o întreabă ce 
crede. 

C: E de acord cu planul. 

P: Pune o întrebare menită a 


provoca apariția 
angajamentului față de plan 
(intenții de implementare). 


C: Limbajul de angajament este 
slab. 

P: Explorează incertitudinea ei. 

C: E pregătită sa se angajeze 
mai ferm. 

P: „Setează alarma” pentru 
momentul în care va fi 
pregătită. 

C: Spune când ar putea fi 
pregătită să implementeze 
planul. 

P: Oferă un rezumat. 


Exemple de răspunsuri la Exercitiul 
13.1 


Notă: Se poate ca în ambele exemple să dorim să rafinăm 
aceste planuri. Însă structura instrucțiunilor ne limitează 
capacitatea de a face asta. Când lucraţi cu clienții dvs., e 
probabil ca dialogurile să fie mai lungi şi cu un grad mai 


mare de implicare. 


Aceste exemple se concentrează pe enunţul: „Nu mai fac 
nimic şi nu mă simt bine. Nu mă mai întâlnesc cu 


prietenele mele”. 


Dialog nou 


P: Nu mai reusesti să faci 
nimic. 


C: Da. Am ajuns sa stau acasa 
şi să nu mai fac nimic. Si dupa 
aia nu ma gandesc decat la cat 
de rau ma simt. 


P: Se adună toate unele peste 
altele, ca nişte cărămizi care se 
adaugă şi apasă tot mai mult. 


C: Şi ajung să mă îngroape sub 
ele. 


P: Presupunerea mea e ca 
probabil ai încercat unele 


Comentariu 


Oferă o reflectare simplă 
centrată pe un aspect bine 
delimitat. 


Oferă mai multe informații. 


Oferă o reflectare 
întrucâtva mai profundă; 
metafora poate adăuga o 
rezonanță emoțională. 


E de acord. Acesta este 
începutul unui plan 
comun. 


Solicită informaţii despre 
eforturile de până acum de 


lucruri ca să ieşi din situația 
asta. 


C: Da. Am încercat să vorbesc 
cu prietenele mele. 


P: Le-ai sunat. 


C: Şi uneori le-am trimis 
mesaje sau e-mailuri, dar de 
fiecare dată pare dificil. 


P: Ai fost destul de activă şi ai 
căutat ajutor în mai multe 
moduri şi ai insistat când 
lucrurile nu se legau. 

C: Da. Cred că aşa e. Şi uneori 
se întâmplă, dar nu 
întotdeauna. 

P: Nu 100% din timp... Maie 


ceva legat de modul în care ai 
apelat la prietenele tale? 


C: Bine, 100% probabil că nu e 
realist. Câteodată sun şi trimit 


mesaje doar ca să stăm de vorbă, 


schimbare în acest 
domeniu. 


Oferă informații 
importante. 


Confirmă, dar nu sare 
direct la rezolvarea de 
probleme. Sondează 
pentru a afla mai multe. 


Oferă mai multe informații. 


Uşoară reîncadrare a 
răspunsului. 


Oferă mai multe informații. 


Oferă o reflectare şi caută 
semnale ale unei posibile 
încheieri a discuţiei. 


E de acord. 


dar nu e acelaşi lucru ca a ieşi din 


casă. 


P: Dă-mi voie să verific dacă am 


Oferă un rezumat şi 


înțeles corect toate astea. Recunoşti pune o întrebare-cheie 


importanța menținerii relaţiilor de 
prietenie. Suni şi trimiti mesaje si 


despre trecerea la 
planificare. 


vrei să vă întâlniți şi altundeva, 
afară din casă. Deşi pare greu, se 
întâmplă câteodată şi ai vrea să se 
întâmple mai des. Ce ar mai putea 
fi făcut? 


C: Nu ştiu, dar e momentul să 
schimb ceva. 


P: Eşti pregătită să încerci ceva 
diferit. Cum ar fi dacă s-ar 
întâmpla mai des? 


C: Aş vrea să ies din casă măcar o 
dată pe săptămână sau poate de 
două ori — poate în zile diferite din 
săptămână ca să am ceva ce de- 
abia aştept să fac. Asta mă şi ajută 
să nu mă mai gândesc la ale mele, 
aşa că probabil o să fiu mai 
relaxată apoi. 


P: Te-ai gândit la cât de des şi la 
cum ai putea să programezi asta. 


C: Ar fi drăguţ dacă una dintre 
întâlnirile astea ar fi o masă cu o 
prietenă. 


P: Când te gândeşti la asta, unele 
lucruri sunt clare. Ai vrea să 
stabileşti lucruri pe care de-abia să 
le aştepţi. Desi ai spus că ţi-ai dori 
o ieşire, ai spus că de două ori pe 
săptămână ar fi ce ti-ar plăcea cu 
adevărat şi că asta ar include să 


Se angajează să facă o 
schimbare, dar nu 
spune cum. 


Oferă o reflectare şi 
apoi pune o întrebare 
despre obiectivele 
clientei. 


Specifică modul în 
care şi-ar dori să stea 
lucrurile sau, invers, 
despre cum ar vrea să 
le evite pe cele din 
prezent. 


Oferă o reflectare sau 
două. 

Adaugă încă un 
obiectiv sau două. 


Rezumă şi pune o 
întrebare despre cum 
ar putea ea să 
realizeze aceste 
obiective. 


luați masa. Cum ai putea să faci ca 
asta să se întâmple cu prietenele 


tale? 

C: Asta-i partea grea. Ele sunt Îşi exprimă 

extrem de ocupate. nesiguranța în 
legătură cu modul în 
care să continue. 

P: Şi ăsta a fost un obstacol. Am Oferă câteva idei sub 

câteva idei. Ai fi interesată să le forma unei liste. (Nu 


auzi? [Da.] Una ar fi să programezi uitaţi să cereti 
o întâlnire cu toate prietenele tale şi permisiunea.) 
să le vorbeşti despre dorința ta de a 

te vedea cu ele şi despre nevoia ta 

de a ieşi din casă — atunci puteți să 

vorbiti despre 


un program care functioneaza 
pentru tine. O alta ar fi sa faci un 
program cu intervale clare, dar sa 
le ceri cunoscutilor sa aleaga doar 
un interval sau doua pe luna in 
care să vă vedeți — sigur, în funcție 
şi de câte prietene sunt 
disponibile. Ultima ar fi să alegi o 
activitate sau mai multe cu un 
program regulat - cum ar fi un 
club de lectură, un grup comunitar 
etc. — unde puteți socializa cu un 
grup nou deja format şi după care 
puteţi avea o interacțiune mai 
lejeră între prietene. Iti surâde 
vreuna din ideile astea? 


C: Cred că toate sună bine. Cred 
că ar trebui să le combin. 


P: Toate trei sună bine pentru tine. 


Uite un lucru pe care l-am învățat 
de la clienții mei. Dacă încep cu 
lucruri mai mici şi au succes din 
prima, e mai uşor să se simtă 
încurajați şi să se bazeze pe asta 
decât dacă încep cu planuri mari 
şi nu le reuşesc, caz în care se 
simt descurajati. 


C: Înţeleg ce vrei să spui. Bine, aş 
vrea să le strâng pe toate, dar ştiu 
că o să fie greu, aşa că ce-ar fi 
dacă le-aş trimite tuturor un e- 
mail în care să le spun ce mi-aş 
dori şi să văd dacă putem să 
stabilim o întâlnire sau două? 


P: Asta ar putea sau nu să fie de 
ajutor. Mă întreb dacă n-ar fi bine 
ca, pentru început, să limitezi 
numărul de intervale pentru 
întâlniri, astfel încât să nu te simți 
dezamăgită dacă nu vei putea 
„umple” toate aceste intervale. Ce 
crezi? 


C: Da, probabil că e o abordare 
inteligentă. Nu vreau să mă simt 
rănită pentru că oamenii sunt 
ocupați. 


P: Se pare că începerea aplicării 
planului - să le contactezi pe 


E de acord cu toate 
sugestiile. 


O ajută pe Tanya să 
definească mai bine 
posibilitățile. Oferă o 
explicație a motivului 
pentru care un plan 
clar ar putea fi mai util. 


E de acord şi spune 
cum ar putea realiza 
acest plan. 


Adaugă o idee 
referitoare la planul ei 
şi îi cere opinia. 


E de acord cu planul. 


Pune o întrebare 
referitoare la 


prietenele tale prin e-mail, să le angajamentul ei de a 
spui ce faci şi de ce şi să le ceri să aplica planul. 

aleagă un interval pentru întâlniri 

— te va ajuta să-ți indeplinesti 

obiectivul de a ieşi din casă şi de a 

interactiona mai des cu prietenele. 

Când o să trimiti e-mailul? 


C: Il trimit azi, după ce ajung acasă Angajament! 
de la magazin. 


P: Eşti pregătită să-l pui în aplicare. Întăreşte 
angajamentul. 


În continuare sunt exemple de răspunsuri la enunturile: 


„Mă enervez mai uşor”. 


„Mă reped la copii şi la soţul meu”. 


Dialog nou Comentariu 

P: Te enervezi mai repede şi te Oferă o reflectare 
comporti cu familia ta într-un mod simplă, urmată de o 
care nu-ți place. reîncadrare. 

C: Da. Niciodată n-am fost aşa. Oferă mai multe 


Acum lucruri mărunte mă fac să informații. 
explodez. Ajung să mă uit în 

oglindă şi să mă întreb: Cine-i 

persoana asta? 


P: Ca şi cum ar fi cineva complet 
diferit, o persoană după care nu 
prea te dai în vant... 


C: Uneori ei chiar o merită. E ca şi 
cum n-ar înțelege cat de rău îmi e. 


P: Ei nu înțeleg cât e de greu 
pentru tine şi cum durerea te face 
să reactionezi într-un mod care te 
nemultumeste. 


C: E ca şi cum am fitilul foarte 
scurt. Pur si simplu nu pot sa 
tolerez prea bine lucrurile. 


P: Lucruri care, in alte conditii, ar 
fi alunecat poate pe lângă tine — 
cum înoată gâsca în apă — nu mai 
trec aşa de uşor. 


C: După aia spun lucruri pe care 
nu vreau să le zic sau cel putin nu 
aşa. 


P: Ştii cum ai vrea să fie relația cu 
familia ta. 


C: Da. Vreau să fiu suportivă şi 
generoasă, dar în loc de asta mă 
simt inconfortabilă şi sunt 
nemulțumită şi sarcastică. 


P: Dă-mi voie să verific dacă am 
imaginea de ansamblu. Uneori te 
simți blocată. Durerea e reală şi te 


Oferă o reflectare 
întrucâtva mai 
profundă. 


Uşor dezacord cu 
această reflectare. 


Răspunde la dezacord şi 
revine la preocuparea 
ei. 


Oferă mai multe 
informații. 


Confirmă, dar nu sare 
imediat la rezolvarea de 
probleme. Caută mai 
multe informații. 


Oferă mai multe 
informații. 


Uşoară reîncadrare a 
răspunsului. 


Oferă mai multe 
informații, dar prezintă 
şi ambivalenta. 


Rezumă, fiind atent la 
recunoaşterea 
ambivalentei. Pune o 


împiedică să faci un pas înapoi când 
se întâmplă lucruri enervate. Ştii 
cum vrei să relationezi cu familia ta, 
dar acum nu esti in stare; totusi, 
vrei sa ajungi acolo. Ce urmeaza? 


C: Nu stiu, dar nu mai pot actiona 
ca pana acum. E timpul. 


P: E timpul să găseşti o noua cale. 
Cum s-ar schimba lucrurile acasă 
dacă ai găsi această nouă cale? 


C: Aş avea mai multă răbdare. M-aş 
bucura mai mult de soțul şi de copiii 
mei în loc să le sar la gât pentru 
lucrurile mărunte care oricum se 
întâmplă întruna. 


P: Ai petrece mai mult timp 
împreună cu familia si ai putea să-ţi 
atenuezi reacțiile când se întâmplă 
lucruri de zi cu zi. 


C: Încerc să fac asta acum — să-mi 
domolesc reacțiile — şi câteodată 
reuşesc, dar nu întotdeauna. 


P: Nu întotdeauna, dar uneori 
reusesti şi asta te face să te simţi 
bine. Ai vrea să te simți mai des aşa. 
Şi ai vrea ca lucrurile să se petreacă 
bine în familia ta. Cum ai putea să 
ajungi să faci un pas în spate? 


C: Nu ştiu. Dacă aş şti, aş face deja 


întrebare-cheie. 


Se angajează să facă 
o schimbare, dar nu 
spune cum. 


Oferă o reflectare, 
apoi pune o întrebare 
despre obiectivele 
clientei. 


Specifică modul în 
care şi-ar dori să stea 
lucrurile sau, invers 
despre cum ar vrea să 
le evite. 


Oferă o reflectare sau 
două. 


E de acord, dar 
observă din nou că e 
ambivalentă. 


Rezumă, fiind atent la 
ambivalenta. Pune o 
întrebare despre cum 
ar putea realiza 
aceste obiective. 


Îşi exprimă 


asta. nesiguranța în 
legătură cu modul în 
care să continue. 


P: Eu am câteva idei bazate pe ce au Oferă câteva idei sub 


încercat alti clienți care s-au forma unei liste. (Nu 
străduit să-şi controleze furia. Ai fi uitaţi să cereti 
interesată să le auzi? [Sigur.] Un permisiunea.) 


lucru pe care l-au încercat oamenii a 
fost să oprească uneori focul de sub 
oala aia sub presiune. Prin asta 
vreau să zic că au încercat să-şi 
relaxeze corpul şi mintea prin 
lucruri ca meditaţia, respirația 
profundă şi relaxarea progresivă. 
Asta n-o să facă durerea să dispară, 
dar s-ar putea să contribuie la 
atenuarea tensiunii îndeajuns 
pentru a încetini timpul de reacție. 
Un alt lucru pe care îl încearcă 
oamenii este să-şi 


ofere permisiunea de a-i spune 
celeilalte persoane sau celorlalți: 
„Sunt furios şi am nevoie să mă 
calmez înainte să răspund”. După 
care îşi acordă un răgaz până sunt 
gata să răspundă. O a treia 
abordare la care oamenii apelează 
uneori este să înveţe să observe şi 
să răspundă la gândurile automate 
care însoțesc adesea furia şi să se 
ocupe de ele înainte să răspundă. 
Care dintre ideile astea ti se pare 


cea mai utilă? 


C: Nu sunt sigură că se potriveşte 
vreuna. 


P: Nu par potrivite pentru tine. 


C: Am încercat să meditez şi se 
pare că nu-mi iese. Mă simt aiurea 
să am astfel de timpi morți. Nu 
cred că înțeleg de ce, daca imi 
observ gândurile, asta va schimba 
modul în care reactionez. Cred că 
ce trebuie probabil să fac e ce a 
funcționat şi până acum, şi anume, 
să-mi spun: „Stop. Inspiră profund. 
Tine-ti respirația pana numeri la 
10. Expiră”. Si dupa aia pot sa 
raspund. 


P: Si se pare ca asta a functionat 
destul de bine pentru tine. Ma 
intreb daca ai fi deschisa la o 
sugestie? [Sigur.] Ma intreb ce s-ar 
intampla daca in timp ce ti-ai tine 
respiratia si apoi ai expira ti-ai 
spune „Fii liniştită”? Cum ti s-ar 
părea să adaugi asta? 


C: Da. Cred că ar fi bine şi aş putea 
să o fac din nou dacă nu mă simt 
destul de liniştită dupa expiratie. 


P: Ştii deja destul de bine ce ar 
funcționa pentru tine. E vorba de 
hotărârea de a reaplica planul ăsta 


Îşi exprimă 
nesiguranța cu privire 
la aceste opțiuni. 


Află mai multe despre 
ce o îngrijorează. 
Vorbeşte despre ce o 
îngrijorează şi spune 
cum ar putea îndeplini 
acest obiectiv. 


Sugerează o adăugire 
la planul ei şi o 
întreabă ce crede. 


E de acord cu planul. 


Pune o întrebare 
menită a provoca 
apariția 


şi poate de a mai adăuga ceva. Asta angajamentului fata de 


e ceea ce intentionezi sa faci? plan (intentii de 
implementare). 

C: Asta e ce trebuie sa fac. Limbajul de 
angajament este slab. 

P: Pari nesigura. Exploreaza 
incertitudinea ei. 

C: Stiu ca asta ar trebui sa fac. E pregatita sa se 

Sunt tentata sa reactionez angajeze mai ferm. 


nechibzuit uneori — şi câteodată, 
cum am spus, ei chiar merită asta. 


P: Se pare că preferi să aplici planul „Setează alarma” 
ăsta uneori, dar nu prea eşti sigură pentru momentul 
dacă vrei să te angajezi să îl pui în în care va fi 
aplicare şi atunci când simți că ai pregătită. 


dreptate. Ce ar trebui să se întâmple ca 
să simți că e necesar să faci ceva diferit, 
chiar şi când ei greşesc şi tu ai 


dreptate? 

C: Asta e o întrebare bună şi nu prea Spune când ar 
ştiu. Cu siguranţă nu vreau să fiu o putea fii pregătită 
persoană care-şi sacrifică familia doar să implementeze 
ca să aibă dreptate. Trebuie să mă planul. 


gândesc la asta. 


P: Chiar sună complicat. Te cunoşti pe Oferă un rezumat. 
tine insati şi ştii ce fel de persoană vrei 

să fii în relație cu familia ta. Şi esti 

onestă cu tine insati şi nu o să încerci 

să te minţi singură. Se pare că eşti 

pregătită să aplici acest plan o parte din 

timp ca modalitate de a reduce furia în 


interacțiunile cu familia, dar vrei şi să te 
gândeşti la ce ar însemna să faci asta de 
fiecare dată. 


EXERCITIUL 13.2. Dezvoltarea unei fişe 
de lucru pentru planul de schimbare 


Aici aveţi ocazia de a realiza propria fişă de lucru pe care să 
o folosiți în interacțiunea cu clienţii. Porniti de la fişa de 
lucru de la finele acestui exercițiu, apoi aduceti-i modificări, 
astfel încât să se potrivească stilului, contextului şi clienților 
dvs. Nu uitaţi să scrieţi o introducere scurtă care ar putea fi 
utilă. După ce ati făcut asta, probati fişa de lucru într-o 
interacțiune cu un client. După testul-pilot, revizuiti fişa şi 
apoi puneti-o în aplicare cu un alt client. Continuati acest 
proces până vă simtiti confortabil cu introducerea şi 
utilizarea fişei de lucru. 


Exemplu de introducere: 


„Am vorbit despre lucrurile pe care le-ai putea face. Unii 
clienți găsesc că e foarte util să noteze posibile opţiuni, 
astfel încât să aibă ceva tangibil la care să se raporteze. Să 
pună acea hârtie undeva la vedere îi poate ajuta şi să-şi 
mențină angajamentul. Există informaţii care sugerează ca 
oamenii care vorbesc despre intenţiile lor în fata altora au o 
şansă mai bună de a realiza schimbarea dacă consideră că a 


spune asta indică angajamentul pentru schimbare. 
Documentul scris serveşte şi ca memento vizual al deciziei 
lor. Dar decizia iti aparține şi unii oameni aleg să nu facă 
asta. Ce ti se pare mai potrivit pentru tine?” 


Introducerea dvs.: 


Fişă de lucru pentru planul de 
schimbare 


Motivele mele pentru a face schimbarea sunt: 


Obiectivele mele pentru a realiza schimbarea sunt: 


Modul în care voi face schimbarea: 


Acţiune specifică Când? Cum? 


Moduri în care alții pot susține schimbarea mea: 


Trei persoane care susțin Cum aş putea folosi 


schimbarea mea 1. 2. 3. susținerea acestei 
persoane? 

Două persoane care au realizat o Cum aş putea folosi 

schimbare similară 1. 2. susținerea acestei 
persoane? 

O persoană la care pot apela Cum aş putea folosi 

oricând pentru ajutor 1. susținerea acestei 
persoane? 


Care sunt unele provocări care ar 
putea apărea şi cum aş putea să le 
gestionez? 


Dacă apare această provocare... Atunci eu voi... 


Ştiu că planul meu funcţionează dacă văd următoarele 
rezultate: 


Din Miller şi Rollnick (2002). Copyright 2002 Guilford Press. 


Exercitiul 13.3. Întrebări tintite: 
planificarea 


La fel ca în Capitolele 5, 8 şi 10, aceasta este o ocazie dea 
exersa formularea de întrebări bune, dar de data aceasta 
scopul este planificarea. Din nou, veți citi o afirmaţie a 


clientului şi apoi veți formula două întrebări diferite. Dat 
fiind că pentru planificare este necesară tintirea unui 
anumit comportament şi că această informaţie nu este 
prezentată în cadrul enunturilor, va trebui să faceți 
presupuneri. S-ar putea şi să trebuiască să folosiți o 
reflectare pentru a introduce întrebarea - ceea ce constituie 
întotdeauna o bună practică, aşa că simtiti-va liber să faceţi 
asta. Puteţi folosi toate tipurile de întrebări despre care ati 
învățat în acest capitol şi în cel anterior („Tranziţia spre 
planificare”). La nevoie, nu ezitaţi să rasfoiti aceste capitole 
pentru a vă reîmprospăta memoria. 


1. Cred că, în mod normal, copilul trebuie să înțeleagă că tu 
eşti părintele şi că trebuie să te asculte. Prea adesea văd 
copii obraznici şi nu tolerez aşa lipsă de respect. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


3. Îmi iubesc copiii, dar câteodată mă scot din minţi si 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 

Întrebarea A: 

Întrebarea B: 

4. M-am săturat să am de-a face cu toată mizeria asta. Pur 
şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 
Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei nesfârşite. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


**BONUS** 
6. Iar începem: aceeaşi Mărie cu altă pălărie. 


Întrebarea A: 


Întrebarea B: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 13.3 


În unele din aceste situaţii o reflectare pare adecvată (şi 
necesară) înainte de formularea întrebării. Se poate ca şi 
dvs. să fi considerat la fel. Precum în cazul limbajului 
pro-schimbare, trebuie să avem în vedere un anumit 
comportament în scopul planificării. Acesta nu e clar 
articulat, aşa că va trebui să facem presupuneri pe baza 
informaţiilor limitate de care dispunem. Ca memento, în 
IM se consideră că enunturile deschise, care adesea 
încep cu „Vorbeşte-mi despre...” intră în categoria 
întrebărilor deschise. 


1. Cred că, în mod normal, copilul trebuie să înţeleagă 
că tu eşti părintele şi că trebuie să te asculte. Se 
întâmplă prea des să văd copii obraznici şi nu vreau să 
am de-a face cu aşa lipsă de respect. 


Implicare: 


Întrebarea A: Spune-mi mai multe despre ce înseamnă 
pentru tine să fii părinte. 


Întrebarea B: Cum se încadrează rolul de părinte în 
imaginea de ansamblu a vieţii tale? 


Focalizare: 


Întrebarea A: Cum te comporti ca părinte când esti la 
înălţime? 


Întrebarea B: Care sunt lucrurile de care îţi doreşti să ai 
mai mult parte în relaţia cu copilul tău? 


Evocare: 


Întrebarea A: Ce te îngrijorează în privinţa relaţiei cu 
copilul tău? 


Întrebarea B: Dacă nu se schimbă nimic, cum crezi că o 
să fie relaţia cu copilul tău? 


Planificare: 


Întrebarea A: Ai vrea ca lucrurile să stea altfel. Cum ai 
putea să faci ca acest lucru să se întâmple în viata ta? 


Întrebarea B: De unde ai putea începe schimbarea? 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 
Implicare: 


Întrebarea A: Care crezi că este motivul pentru care eşti 
aici? 


Întrebarea B: Ce informaţii ar fi utile pentru tine? 
Focalizare: 


Întrebare A: E neclar pentru tine. Cum crezi că ar fi util 
să petrecem acest timp? 


Întrebare B: Priorităţile par neclare. Pe ce anume din 
contextul vieţii tale ţi se pare important să ne 
concentrăm? 


Evocare: 


Întrebarea A: E neclar pentru tine. Am putea porni de la 
lucrurile care tin de tine şi care iti doreşti să fie altfel. 


Întrebarea B: Asta nu pare productiv. În ce direcţie ai 
vrea să ne directionam energia pentru a schimba asta? 


Planificare: 


Întrebarea A: Ai vrea să ai un plan. Care ar fi primul 
pas? 


Întrebarea B: Care sunt ideile tale referitoare la cum ai 
putea proceda? 


3. Îi iubesc pe copiii mei, dar uneori mă scot din minţi şi 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 


Implicare: 


Întrebarea A: Cum te simţi după unul din episoadele 
astea în care te simţi scos din minţi şi în care ai 
reacţionat într-un fel care nu-ţi place? 


Întrebarea B: Cum sunt momentele în care nu te simţi 
scos din minţi? 


Focalizare: 


Întrebarea A: Cum e o zi obişnuită cu copiii tăi? 


Întrebarea B: Mă îngrijorează situaţiile în care părinţii se 
simt scoşi din minţi. Ar fi în regulă să-ţi vorbesc despre 
asta şi apoi să aud părerea ta? 


Evocare: 
Intrebarea A: Ce iti doresti sa fi facut altfel? 


Întrebarea B: Ce te face să crezi că ai putea să procedezi 
altfel? 


Planificare: 


Întrebarea A: La ce te-ai gândit ca fiind lucruri pe care ai 
putea să le faci diferit? 


Întrebarea B: Cum ai putea să faci o schimbare în 
privinţa asta? 


4. M-am săturat să am de-a face cu toată mizeria asta. 
Pur şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 


Implicare: 


Întrebarea A: Cu ce mizerie ai avut de-a face? 


Întrebarea B: Vorbeşte-mi despre cum vezi tu viaţa în 
ansamblu şi despre cum se încadrează mizeria asta aici. 


Focalizare: 


Întrebarea A: Când te uiţi la toate mizeriile astea, de ce 
ti se pare cel mai important să te ocupi acum? 


Întrebarea B: Presupunerea mea e că ai încercat deja să 
schimbi unele dintre lucrurile astea. Vorbeşte-mi puţin 
despre ce ştii că funcţionează mai bine pentru tine. 


Evocare: 

Întrebarea A: Ce trebuie să se schimbe? 
Întrebarea B: Cum ai vrea să se schimbe? 
Planificare: 


Întrebarea A: Şi în ce stadiu te afli în acest proces de 
schimbare? 


Întrebarea B: La ce te-ai gândit ca ai putea face altfel? 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei 
nesfârşite. 


Implicare: 


Întrebarea A: Ce ar trebui să se întâmple pentru ca soţia 
ta să nu se mai plângă? 


Întrebarea B: Deci soţia ta e nemulțumită de unele 
lucruri - dar tu? 


Focalizare: 


Întrebarea A: Care sunt unele lucruri despre care simţi 
că e important să vorbeşti cu soţia ta? 


Întrebarea B: Eşti nemulţumit de interacţiunea dintre 
tine şi soţia ta. Care sunt aspectele care te deranjează 
cel mai tare? 


Evocare: 


Întrebarea A: În ce moduri ai vrea ca relaţia cu ea să fie 
mai bună? 


Întrebarea B: Care crezi că sunt schimbările pe care ar 
trebui să le faci tu pentru ca relaţia să fie mai bună? 


Planificare: 


Întrebarea A: Dacă ai fi să faci o schimbare, de unde 
crezi că ai începe? 


Întrebarea B: Ce te-ai gândit să faci? 


**BONUS** 

6. Iar incepem: aceeasi Marie cu alta palarie. 
Implicare: 

Întrebarea A: Cum ti se pare tiparul ăsta? 


Întrebarea B: Asta e o parte a vieţii tale care nu-ţi place. 
Vorbeşte-mi despre celelalte lucruri, cele care îţi plac. 


Focalizare: 


Întrebarea A: Se pare că există multe aspecte despre 
care am putea vorbi azi. Este ăsta subiectul care ţi se 


pare cel mai productiv sau preferi să abordăm o altă 
temă? 


Întrebarea B: Se pare că ai prefera să faci alte lucruri. 
Care ar fi? 


Evocare: 


Întrebarea A: Să zicem că au trecut şase luni şi lucrurile 
stau mai bine. Ce anume ar fi diferit? 


Întrebarea B: Pe o scală de la 1 la 10, cât de important e 
pentru tine să se întâmple lucruri noi, diferite, 1 
însemnând că nu e deloc important şi 10 că e extrem de 
important? 


Planificare: 


Întrebarea A: Ai încheiat cu acest capitol din viaţa ta. Ce 
urmează? 


Întrebarea B: Ce ai descoperit că a funcţionat înainte, 
când ai încercat să faci lucrurile diferit? 


Exemple de soluţii la Exercitiul 13.3 


În unele din aceste situaţii o reflectare pare adecvată (şi 
necesară) înainte de formularea întrebării. Se poate ca şi 
dvs. să fi considerat la fel. Precum în cazul limbajului 
pro-schimbare, trebuie să avem în vedere un anumit 
comportament în scopul planificării. Acesta nu e clar 
articulat, aşa că va trebui să facem presupuneri pe baza 
informaţiilor limitate de care dispunem. Ca memento, în 
IM se consideră ca enunturile deschise, care adesea 
încep cu „Vorbeşte-mi despre...” intră în categoria 
întrebărilor deschise. 


1. Cred că, în mod normal, copilul trebuie să înţeleagă 
că tu eşti părintele şi că trebuie să te asculte. Se 
întâmplă prea des să văd copii obraznici şi nu vreau să 
am de-a face cu aşa lipsă de respect. 


Implicare: 


Întrebarea A: Spune-mi mai multe despre ce înseamnă 
pentru tine să fii părinte. 


Întrebarea B: Cum se încadrează rolul de părinte în 
imaginea de ansamblu a vieţii tale? 


Focalizare: 


Întrebarea A: Cum te comporti ca părinte când esti la 
înălţime? 


Întrebarea B: Care sunt lucrurile de care îţi doreşti să ai 
mai mult parte în relaţia cu copilul tău? 


Evocare: 


Întrebarea A: Ce te îngrijorează în privinţa relaţiei cu 
copilul tău? 


Întrebarea B: Dacă nu se schimbă nimic, cum crezi că o 
să fie relaţia cu copilul tău? 


Planificare: 


Întrebarea A: Ai vrea ca lucrurile să stea altfel. Cum ai 
putea să faci ca acest lucru să se întâmple în viata ta? 


Întrebarea B: De unde ai putea începe schimbarea? 


2. Nu pricep ce-ar trebui să facem aici. 
Implicare: 


Întrebarea A: Care crezi că este motivul pentru care eşti 
aici? 


Întrebarea B: Ce informaţii ar fi utile pentru tine? 


Focalizare: 


Întrebare A: E neclar pentru tine. Cum crezi că ar fi util 
să petrecem acest timp? 


Întrebare B: Prioritatile par neclare. Pe ce anume din 
contextul vieţii tale ţi se pare important să ne 
concentrăm? 


Evocare: 


Întrebarea A: E neclar pentru tine. Am putea porni de la 
lucrurile care tin de tine si care iti doreşti să fie altfel. 


Întrebarea B: Asta nu pare productiv. În ce direcţie ai 
vrea să ne directionam energia pentru a schimba asta? 


Planificare: 


Întrebarea A: Ai vrea să ai un plan. Care ar fi primul 
pas? 


Întrebarea B: Care sunt ideile tale referitoare la cum ai 
putea proceda? 


3. Îi iubesc pe copiii mei, dar uneori mă scot din minţi şi 
atunci fac lucruri pe care n-ar trebui să le fac. 


Implicare: 


Întrebarea A: Cum te simţi după unul din episoadele 
astea în care te simţi scos din minţi şi în care ai 
reacţionat într-un fel care nu-ţi place? 


Întrebarea B: Cum sunt momentele în care nu te simţi 
scos din minţi? 


Focalizare: 
Întrebarea A: Cum e o zi obişnuită cu copiii tăi? 


Întrebarea B: Mă îngrijorează situaţiile în care părinţii se 
simt scoşi din minţi. Ar fi în regulă să-ţi vorbesc despre 
asta şi apoi să aud părerea ta? 


Evocare: 
Întrebarea A: Ce iti doreşti să fi făcut altfel? 


Întrebarea B: Ce te face să crezi că ai putea să procedezi 
altfel? 


Planificare: 


Întrebarea A: La ce te-ai gândit ca fiind lucruri pe care ai 
putea să le faci diferit? 


Întrebarea B: Cum ai putea să faci o schimbare în 
privinţa asta? 


4. M-am săturat să am de-a face cu toată mizeria asta. 
Pur şi simplu nu mai pot. Ceva trebuie să se schimbe. 


Implicare: 
Întrebarea A: Cu ce mizerie ai avut de-a face? 


Întrebarea B: Vorbeşte-mi despre cum vezi tu viaţa în 
ansamblu şi despre cum se încadrează mizeria asta aici. 


Focalizare: 


Întrebarea A: Când te uiţi la toate mizeriile astea, de ce 
ti se pare cel mai important să te ocupi acum? 


Întrebarea B: Presupunerea mea e că ai încercat deja să 
schimbi unele dintre lucrurile astea. Vorbeşte-mi puţin 
despre ce ştii că funcţionează mai bine pentru tine. 


Evocare: 


Întrebarea A: Ce trebuie să se schimbe? 
Întrebarea B: Cum ai vrea să se schimbe? 
Planificare: 


Întrebarea A: Şi în ce stadiu te afli în acest proces de 
schimbare? 


Întrebarea B: La ce te-ai gândit ca ai putea face altfel? 


5. Problema mea e nevastă-mea şi plângerile ei 
nesfârşite. 


Implicare: 


Întrebarea A: Ce ar trebui să se întâmple pentru ca soţia 
ta să nu se mai plângă? 


Întrebarea B: Deci soţia ta e nemulțumită de unele 
lucruri - dar tu? 


Focalizare: 


Întrebarea A: Care sunt unele lucruri despre care simţi 
că e important să vorbeşti cu soţia ta? 


Întrebarea B: Eşti nemulţumit de interacţiunea dintre 
tine şi soţia ta. Care sunt aspectele care te deranjează 
cel mai tare? 


Evocare: 


Întrebarea A: În ce moduri ai vrea ca relaţia cu ea să fie 
mai bună? 


Întrebarea B: Care crezi că sunt schimbările pe care ar 
trebui să le faci tu pentru ca relaţia să fie mai bună? 


Planificare: 


Întrebarea A: Dacă ai fi să faci o schimbare, de unde 
crezi că ai începe? 


Întrebarea B: Ce te-ai gândit să faci? 


**BONUS** 
6. Iar incepem: aceeasi Marie cu alta palarie. 
Implicare: 


Întrebarea A: Cum ti se pare tiparul ăsta? 


Întrebarea B: Asta e o parte a vieţii tale care nu-ţi place. 
Vorbeşte-mi despre celelalte lucruri, cele care îţi plac. 


Focalizare: 


Întrebarea A: Se pare că există multe aspecte despre 
care am putea vorbi azi. Este ăsta subiectul care ţi se 
pare cel mai productiv sau preferi să abordăm o altă 
temă? 


Întrebarea B: Se pare că ai prefera să faci alte lucruri. 
Care ar fi? 


Evocare: 


Întrebarea A: Să zicem că au trecut şase luni şi lucrurile 
stau mai bine. Ce anume ar fi diferit? 


Întrebarea B: Pe o scală de la 1 la 10, cât de important e 
pentru tine să se întâmple lucruri noi, diferite, 1 
însemnând că nu e deloc important şi 10 că e extrem de 
important? 


Planificare: 


Întrebarea A: Ai încheiat cu acest capitol din viaţa ta. Ce 
urmează? 


Întrebarea B: Ce ai descoperit că a funcţionat înainte, 
când ai încercat să faci lucrurile diferit? 


EXERCIŢIUL 13.4. Reflectări tintite: 
planificarea 


Acum ne îndreptăm atenția spre exersarea formulării de 
reflectări, dar de data asta scopul este planificarea. Din nou, 
veți citi un enunț al unui client şi apoi veţi formula două 
reflectări diferite. La fel ca în cazul limbajului pro- 
schimbare, trebuie să avem în vedere un anumit 
comportament la care se referă planificarea. Aceste 
comportamente nu sunt articulate clar în enunturi, aşa ca 
va trebui să facem presupuneri pe baza informațiilor limitate 
de care dispunem. Din nou, simtiti-va liber să rasfoiti aceste 
capitole pentru a va reimprospata memoria. 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Imi fac griji 
că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă lucrurile 
nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai seama, şi eu pur 
şi simplu nu pot să fiu destul de consecventă. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în doze 
mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe probleme. Sigur, 
soția mea e nemulțumită şi îşi face griji să nu afle copiii, dar 
eu mă duc în continuare la muncă si fac treabă acasă. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul meu 
de referință. Îmi place ce fac şi am senzaţia că e important 
pentru oameni. Ei o consideră o povară fiindcă nu o văd ca 
mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori mă epuizează şi mă 
tine la distanță de familie şi asta nu-mi place. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


4. Vreau să-mi găsesc credința. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o văd 
la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac altceva şi 
asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred unele lucruri pe 
care le spune religia instituțională. Mi se par prosteşti. 


Reflectarea A: 


Reflectarea B: 


Exemple de soluţii la Exercitiul 13.4 


La fel ca în cazul limbajului pro-schimbare, trebuie să 
avem în vedere comportamente specifice în scopul 
planificării. Acestea nu sunt articulate clar, aşa că va 
trebui să facem presupuneri pe baza informaţiilor 
limitate de care dispunem. 


1. Aş vrea ca fiica mea să mănânce mai sănătos. Îmi fac 
griji că s-ar putea să aibă probleme de sănătate dacă 
lucrurile nu se schimbă. E cam incapatanata, iti dai 
seama, şi eu pur şi simplu nu pot să fiu destul de 
consecventă. 


Implicare: 


Reflectarea A: Iti doreşti cu adevărat să o ajuţi pe fiica 
ta. 


Reflectarea B: Iti faci griji pentru sănătatea ei. 
Focalizare: 


Reflectarea A: E important pentru tine să găseşti moduri 
de a coopera cu ea în privinţa asta. 


Reflectarea B: În parte cauţi metode de a fi mai 
consecventă în abordarea acestei probleme. 


Evocare: 


Reflectarea A: Te îngrijorează modul în care lucrurile 
astea afectează relaţia cu copilul tău. 


Reflectarea B: Scopul tău este să poţi să vorbeşti cu fiica 
ta într-un mod în care să o poţi motiva. 


Planificare: 


Reflectarea A: Te gândeşti că ar fi timpul să încerci noi 
modalităţi de a fi consecventă. 


Reflectarea B: Ai unele idei referitoare la cum ai putea 
să o ajuţi. 


2. Marijuana este legală acum în multe locuri şi am 
impresia că multe dintre vechile argumente legate de 
nocivitatea ei nu mai au sens. Sigur, când consumi prea 
mult, poate să fie o problemă, dar eu nu fumez decât în 
doze mici, şi alcoolul cauzează de fapt mai multe 
probleme. Sigur, soţia mea e nemulțumită si isi face griji 


să nu afle copiii, dar eu mă duc în continuare la muncă 
şi fac treabă acasă. 


Implicare: 


Reflectarea A: Se pare că marijuana nu e privită aşa cum 
trebuie. 


Reflectarea B: Lucrurile sunt cam tensionate acasă din 
cauza consumului de marijuana. 


Focalizare: 


Reflectarea A: Marijuana e ceva destul de important 
pentru tine. 


Reflectarea B: Relaţia cu soţia ta e destul de importantă 
pentru tine. 


Evocare: 


Reflectarea A: Eşti destul de sigur că marijuana nu 
provoacă nicio problemă. (Aici este importantă 
atitudinea.) 


Reflectarea B: Marijuana este atât de importantă pentru 
tine, încât ai senzaţia că merită să continui chiar dacă 
soţia ta e îngrijorată şi copiii s-ar putea să afle. 


Planificare: 


Reflectarea A: Nu eşti pregătit să faci nicio schimbare 
acum, dar poţi să prevezi un viitor în care lucrurile vor 
sta altfel — iar tu chiar iti doreşti asta. 


Reflectarea B: Se pare că ştii ce fel de probleme legate 
de muncă, familie sau copii te-ar putea face să vrei să 
schimbi tiparul tău de consum. 


3. Familia mea crede că lucrez prea mult şi uneori îmi 
reproşează asta. Cred că e aşa fiindcă ei nu văd cadrul 
meu de referinţă. Îmi place ce fac şi am senzaţia că e 
important pentru oameni. Ei o consideră o povară 
fiindcă nu o văd ca mine. Pe de altă parte, ştiu că uneori 
mă epuizează şi mă ţine la distanţă de familie şi asta nu- 
mi place. 


Implicare: 

Reflectarea A: Iti place ce faci. 

Reflectarea B: Familia ta îşi face griji pentru tine. 
Focalizare: 


Reflectarea A: Vrei să ai un echilibru care-ţi prieşte între 
timpul liber şi muncă. 


Reflectarea B: Ambele - şi familia, şi munca - sunt 
importante pentru tine. 


Evocare: 


Reflectarea A: Vrei să ajungi la un echilibru între muncă 
şi viaţa personală şi nu eşti sigur că îl ai. 


Reflectarea B: Deci te simţi prins la mijloc, dar ştii că 
trebuie să se schimbe ceva. 


Planificare: 


Reflectarea A: Te gândeşti la cum ar putea arăta un 
echilibru mai bun între muncă şi timpul liber. 


Reflectarea B: Există unele lucruri pe care ai vrea să le 
spui familiei tale, chiar în timp ce te străduieşti să 
ajungi la un mai bun echilibru. 


4. Vreau să-mi găsesc credinţa. Sunt înclinat către 
spiritualitate, dar mi-e greu să suport ipocrizia pe care o 
văd la oamenii care se duc la slujbă. Spun ceva şi fac 
altceva şi asta mă descurajează. Mi-e greu şi să cred 
unele lucruri pe care le spune religia instituţională. Mi 
se par prosteşti. 


Implicare: 


Reflectarea A: Eşti un om religios. 


Reflectarea B: Te străduieşti să aderi la religia 
instituțională. 


Focalizare: 


Reflectarea A: E important pentru tine să-ţi găseşti 
credinţa. 


Reflectarea B: Este în continuare important pentru tine 
să descoperi cum ai putea să integrezi credinţa. Nu e 
ceva ce poţi pur şi simplu să ignori. 


Evocare: 
Reflectarea A: Simti ca iti lipseste ceva. 


Reflectarea B: Iti doreşti să ajungi la ceva ce e dincolo 
de tine şi care te conectează cu ceilalţi. 


Planificare: 


Reflectarea A: Te-ai gândit şi ai căutat modalităţi de a te 
reimplica. 


Reflectarea B: Există unele moduri în care poţi să vezi 
cum viaţa ta ar fi altfel sub acest aspect. 


EXERCITIUL 13.5. Alte întrebări utile 


Aceasta este o ocazie de a exersa formularea unor noi 
întrebări bine tintite. Citiţi enunţul şi încercați sa vă gândiţi 
la trei întrebări care vor duce la dezvoltarea planului şi/sau 
la amplificarea angajamentului. 


Dacă iti doreşti să... specificarea obiectivelor... 


Exemplu de întrebare: Ce anume ai vrea să fie altfel? 


Daca iti doreşti să... sortarea opțiunilor... 


Exemplu de întrebare: Cum ai putea să procedezi? 


Când te străduieşti să... dezvoltarea unui plan... 


Exemplu de întrebare: Ce obstacol ar putea apărea? 


Daca iti doreşti să... angajarea într-un plan... 


Exemplu de întrebare: Acum că ai un plan, cum intentionezi 
să-l aplici? 


Dacă îşi doreşti să... „setarea alarmei”... 


Exemplu de întrebare: Dat fiind că s-ar putea ca acum să 
nu fie momentul potrivit, ce ar trebui să se întâmple ca să 
fie momentul potrivit? 


Daca iti doreşti să... discuţie ulterioară, după ce clientul nu 
s-a angajat... 


Exemplu de întrebare: La ultima întâlnire nu erai destul de 
pregătit să începi. Mă întreb cum stau lucrurile acum. 


Exemple de soluţii la Exercitiul 13.5 


Dacă iti doreşti să... specificarea obiectivelor... 


1. Cum anume ai vrea ca lucrurile să stea mai bine? 


2. Ce anume speri să se schimbe? 


3. Care crezi că ar fi prima schimbare? 


Dacă îţi doreşti să... sortarea opţiunilor... 


1. Ce te-ai gândit să faci? 


2. Ce a funcţionat pentru tine înainte? 


3. Ce ai auzit că au făcut altii? 
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Când te străduieşti să... dezvoltarea unui plan... 


1. Care e primul pas? 


2. Cum vei şti că e momentul potrivit să implementezi 
această strategie? 


3. Cine te-ar putea susţine în acest proces? 


Dacă iti doreşti să... angajarea într-un plan... 


1. Când vei începe să faci asta? 


2. Ce părere ai despre aplicarea acestui plan? 


3. Dacă dai de necazuri, ce o să faci? 


. 


Dacă îţi doreşti să... „setarea alarmei”... 


1. Când crezi că s-ar întâmpla asta? 


2. Ce ai avea nevoie să se schimbe ca să simţi că acum e 
momentul? 


3. Care sunt lucrurile care îţi vor spune că a sosit 
momentul? 


Dacă îţi doreşti să... discuţie ulterioară, după ce clientul 
nu s-a angajat... 


1. Care e părerea ta despre asta? 


2. De la ultima noastră întâlnire, la ce te-ai mai gândit 
referitor la problema asta? 


3. Deci la ce te-ai mai gândit cu privire la această 
decizie? 


EXERCITIUL 13.6. Cei patru R ai 
susţinerii schimbării 


Pentru acest exercițiu, vă veți folosi imaginaţia. Imaginati-va 
că aveți o şedinţă de evaluare ulterioară cu Tanya la trei luni 
după o terapie de scurtă durată. În cele opt şedinţe în care 
ati lucrat împreună, ati aflat că Tanya are multe resurse pe 
care le poate folosi pentru a-şi rezolva problemele în viata. 
Este o persoană care preia inițiativa odată ce ştie ce are de 
făcut. Însă durerea îi pune piedică uneori şi ajunge să se 
simtă paralizată, incapabilă să acționeze; iar mai apoi 
alunecă în depresie. Această depresie tinde să aibă o 
caracteristică de iritabilitate, ceea ce îi afectează relaţiile cu 
ceilalți, în special cu membrii familiei. 


În timpul tratamentului cu dvs., Tanya a fost la un psihiatru 
şi a început să ia antidepresive. Acestea păreau să o ajute, 
dar aveau şi efecte secundare care nu-i plăceau. De 
exemplu, a luat în greutate şi a resimţit o diminuare a 
plăcerii sexuale. Cu toate acestea, avea impresia că era 
vorba de un compromis pe care îl putea tolera. A început şi 
să practice meditaţia aproape zilnic şi să se folosească de 
mindfulness pentru a-şi tempora tendinţa către îngrijorare 
şi sensibilitatea la durere. Deşi gestionarea durerii s-a 
îmbunătățit conform estimării ei, e vorba totuşi despre o 
afecțiune cronică, aşa că nu a trecut definitiv. Depresia ei s- 


a redus semnificativ şi ea a început să se implice în activități 
mai plăcute, în special împreună cu familia. În general, 
evaluarea durerii şi disconfortului a scăzut de la 9,5 din 10 
(„întotdeauna poate fi mai rău”, a spus ea) la 3,5 sau 4. 


Cand ati încheiat tratamentul, ati căzut de acord sa vă 
revedeti după trei luni pentru a vedea cum se simte. A 
refuzat să programeze o şedinţă, dar a fost de acord cu o 
discuție la telefon. Ati sunat-o ieri şi i-ati lăsat un mesaj în 
căsuţa vocală. Ea a revenit şi a lăsat următorul mesaj: 


„Salutări terapeutului meu. Cred că e bine că ai sunat. 
Lucrurile stau mai bine în general, dar mi-e şi putin greu. 
Durerea a revenit — nu e deloc aşa cum era - dar tot e pe la 
vreo 6-6,5. Nu ştiu dacă am nevoie de o şedinţă, dar e bine 
să ținem legătura. Dacă mă poți suna mâine între 8 şi 12, o 
să fiu acasă şi o să am mobilul la îndemână. Dacă nu merge 
aşa, spune-mi ce interval ar fi mai potrivit. Mulţumesc 
frumos!” 


Care ar putea fi unele dintre problemele pe care le anticipati 
şi care ar putea determina revenirea durerii? De exemplu, se 
poate să-şi fi schimbat medicatia pentru a încerca să reducă 
efectele secundare, iar noile medicamente fie nu sunt 
eficiente, fie nu sunt luate într-o doză suficientă pentru un 
efect terapeutic. Gândiţi-vă la toate lucrurile despre care noi 
am vorbit cu Tanya şi identificați patru posibilități. Notati-le 
în dreptul numerelor şi apoi treceţi la următoarea parte, 
care include instrucțiuni referitoare la strategie şi abordare. 


Strategie: 


Abordare: 


Strategie: 


Abordare: 


Strategie: 


Abordare: 


Strategie: 


Abordare: 


Acum ganditi-va la cei patru R: replanificare, reamintire, 
refocalizare şi reimplicare. Care dintre aceste strategii ar fi 
potrivite pentru cele patru posibilități pe care le-aţi 
identificat? După ce ati identificat o strategie care ar putea 
corespunde fiecarei posibilitati, scrieti cum ati aplica acea 
strategie intr-o discutie cu Tanya. 


Exemplu: S-ar putea ca Tanya sa-si fi schimbat 
medicamentele pentru a incerca sa reduca efectele 
secundare, iar noile medicamente fie nu sunt eficiente, fie 
nu sunt luate intr-o doza suficienta pentru un efect 
terapeutic. 


Strategie: Replanificarea, refocalizarea, reamintirea si 
reimplicarea pot functiona toate, desi replanificarea s-ar 
putea sa se potriveasca cel mai bine. 


Abordare: Tanya, când am vorbit ultima dată erai întrucâtva 
îngrijorată în privința antidepresivelor. Mă întreb ce s-a 
întâmplat de atunci şi dacă e un aspect asupra căruia ne 
putem concentra pentru a vedea cum funcționează lucrurile. 


Exemple de soluţii la Exercitiul 13.6 


Tanya nu-şi mai ia medicamentele... 


Strategie: Replanificare, reamintire, reimplicare - e 
rezonabilă o combinaţie de reimplicare şi reamintire. 


Abordare: Presupunând că mi-a vorbit deja despre faptul 
că a renunţat la medicamente şi despre motivul pentru 
care a făcut asta, aş începe printr-un rezumat care ar 
suna cam aşa: „Iniţial, medicamentele ti-au adus unele 
beneficii, dar în timp ai început să simţi că efectele 
secundare le depăşeau pe cele pozitive. Acum observi că 
unele lucruri încep să o ia într-o direcţie pe care nu ţi-o 
doreşti. Mă întreb dacă putem să facem un pas înapoi şi 
să revenim puţin la gândurile tale de când te-ai hotărât 
să iei medicamente. Ar fi în regulă pentru tine?” 


Tanya a resimţit o acutizare a durerii... 


Strategie: Replanificarea pare strategia cea mai 
rezonabilă în această situaţie. 


Abordare: Presupunând că mi-a vorbit deja despre 
acutizarea durerii, aş începe prin a o întreba dacă ar 
vrea să vorbim despre planificarea privitoare la acest 
aspect (intrebare-cheie). Ar suna cam aşa: „Lucrurile 
mergeau destul de bine până să se acutizeze. Crezi că 
ne-ar ajuta dacă am vorbi despre câteva moduri în care 
am putea aborda asta? [Da]. Vorbeşte-mi puţin despre 
lucrurile la care te-ai gândit sau pe care le-ai încercat şi 
ce s-a întâmplat. [Oferă informaţii]. Eşti de acord să 
aprofundam putin lucrurile astea ca să ştiu ce ai făcut, 
cum, ce obstacole ai întâmpinat şi care au fost 
rezultatele?” 


Tanya a avut o interacţiune verbală furioasă cu soțul ei, 
ceea ce a aruncat-o într-o spirală descendentă; ea nu a 
mai aplicat tehnicile despre care am discutat... 


Strategie: Reimplicarea pare strategia cea mai potrivită 
în această situaţie, deşi replanificarea, reamintirea şi 
refocalizarea pot funcţiona la rândul lor. 


Abordare: presupunând că mi-a vorbit despre incident şi 
că în prezent este în siguranţă şi nu simte că nu există 
niciun risc de violenţă, aş începe printr-un rezumat care 
ar suna cam aşa: „Lucrurile mergeau destul de bine şi 
apoi a avut loc această ceartă şi te-a dezechilibrat. E ca 
şi cum ai merge pe sârmă şi ai fost împinsă de cineva. 
Acum te întrebi dacă poţi să te urci din nou pe acea 
sârmă. Îmi imaginez că ambele variante par atrăgătoare. 
Vorbeşte-mi despre lucrurile la care te-ai gândit”. 


Tanya a resimţit o atenuare a durerii şi a început să se 
gândească să revină la serviciu, dar se întreabă dacă e o 
idee bună. Incapacitatea ei de a munci în acelaşi mod în 
care o făcuse până atunci a făcut-o să-şi reevalueze 
sentimentele dureroase legate de locul ei în lumea 
muncii. 


Strategie: Refocalizarea este rezonabilă, dat fiind că 
acesta este un domeniu nou de interes. 


Abordare: „Imaginea de ansamblu ne arată că au avut loc 
adevărate schimbări în unele privinţe. Deşi sunt veşti 
bune, au apărut şi unele complicaţii neprevăzute. Ar fi 
util deci să stăm puţin şi să ne gândim cum ai putea să 
gestionezi unele dintre aceste noi provocări. De unde 
crezi că ai vrea să începi?” 


EXERCIŢIUL 13.7. Înapoi în viitor 


Pentru acest exercițiu trebuie să fi completat fişele de lucru 
de la Exercitiul 12.2 Folosiţi acele scenarii ca trambuline 
pentru dezvoltarea planurilor de schimbare. Când exersati 
în doi, unul joacă rolul clientului sugerat de scenariu. 
Procesul este: 


e Cel care joacă rolul practicianului oferă rezumatul de 
tranziție şi apoi pune o întrebare-cheie. (Ar trebui să citiți în 


gând şi apoi să folosiți propriile cuvinte, astfel încât să fiți 
autentic.) 


e Cel care joacă rolul clientului răspunde afirmativ la 
întrebarea-cheie şi apoi construieşte restul poveştii pe 
măsură ce exercițiul se desfăşoară. 


e Practicianul încearcă să dezvolte un plan de schimbare. 
Nu uitaţi să folosiți cele patru elemente inițiale ale 
abilităților SOARS (Stabilirea obiectivelor, sortarea 
Optiunilor, crearea unui plan de Acţiune, Reafirmarea şi 
susținerea angajamentului). Îndreptaţi-vă spre o concluzie 
care se încheie cu verbalizarea angajamentului. Fiţi atent la 
intențiile de implementare. 


e Alegeţi apoi un alt scenariu şi schimbaţi rolurile. 


e De asemenea, jucaţi rolul unui client care începe să ezite 
şi se hotărăşte să nu se schimbe. Exersati „setarea alarmei” 
în acest scenariu. 


PARTEA a VI-a. Practica IM 


= 


Definiţia cuvântului „practice” (,practica”/,a practica”) din 
dicționarul Merriam-Webster include: 


e A pune în aplicare 


e A face sau a realiza ceva în mod frecvent sau obişnuit 
e Activitate profesională 
e Exersare in mod repetat până la măiestrie 


e Invatare prin exerciții repetate 


Am început această carte ca o călătorie de explorare şi am 
ajuns în punctul în care ne întrebăm: ce urmează? Desigur, 
în acest moment, întrebarea sună foarte familiar. Este o 
întrebare-cheie care se referă la modul în care putem aplica 
aceste idei. 


După cum vedem din definițiile de mai sus, există 
numeroase modalități de a conceptualiza practica. Ultimul 
capitol ne duce şi mai departe în explorarea acestor idei 
despre practică şi ne ajută să ne dăm seama care e locul în 
care ne aflăm în procesul de învățare a IM, ce trebuie să se 
întâmple acum şi cum putem să facem asta. O să vă stricăm 
totuşi surpriza: învățarea IM e un proces continuu care nu 
se încheie odată cu această carte; aceasta ar fi vestea 
proastă. Vestea bună? Exersarea IM ne schimbă şi pe noi. 


Capitolul 14. Învăţarea IM 


Introducere 


„Buna ziua. Suntem o agenţie privată nonprofit specializată 
în ___ şi care lucrează cu Head Start, WIC, Healthy Families 
etc. Suntem interesați să aducem un formator dinamic 
pentru o zi şi jumătate într-o joi şi vineri din luna martie. Vă 
rog să mă sunati. Numărul meu este...” 


„Caut un curs intensiv de formare în domeniul ___. Am fost 
la un workshop de o zi sau două, dar a trecut ceva timp. E 
posibil să se desfăşoare vreunul în zona mea? Dacă aş 
contribui la organizare se poate să beneficiez de o reducere?” 


„Sunt director clinic executiv la ___ şi aş vrea să discutăm 
despre formarea personalului nostru de 25 de terapeuti. 
Dacă preferaţi să vorbim la telefon, vă rog să mă contactaţi 
la... Mulţumesc.” 


„Sunt asistent social...” 


„Sunt absolvent...” 


„Suntem un grup de ofițeri responsabili de eliberarea 
condiționată...” 


„Psihiatrii de la clinica noastră au citit despre IM şi cunosc 
partea de teorie, dar nu ştiu prea bine cum să o aplice...” 


Toate acestea sunt introduceri ale unor mesaje care au 
aterizat în e-mailul meu sau în căsuţa mea vocală in 
ultimele câteva luni. Toţi sunt oameni care au auzit câte 
ceva despre IM şi vor să afle mai multe. În timp, natura 
acestor întrebări şi forma de verbalizare s-au schimbat, dar 
esența rămâne aceeaşi: „Ce este IM şi cum pot eu [sau cum 
putem noi] să învăţăm să îl aplicăm?” 


O privire în profunzime 


Pentru a răspunde la aceste două întrebări, eu folosesc o 
combinaţie de cercetări asupra formării, de ştiinţă a 
implementării şi de opinii bazate pe cei peste 24 de ani de 
experiență de formare a practicienilor din diferite domenii în 
IM. Deşi în domeniul psihologiei de autoajutorare e un lucru 
obişnuit să oferi răspunsuri certe, adevărul este că arareori 
există un adevăr clar. Cercetările devin din ce în ce mai 
bogate, aşa că, pe măsură ce imaginea asupra IM devine din 
ce în ce mai amplă, ea va fi şi mai nuanțată. Există anumite 
lucruri care sunt mai clare, dar sunt numeroase domenii în 
care nu vedem imaginea de ansamblu. Aşadar, cele ce 
urmează reprezintă interpretarea pe care eu o dau lucrurilor 
pe care le spune ştiinţa, cu o glazură groasă de modestie, 
dat fiind că alti oameni de ştiinţă de buna-credinta pot avea 
puncte de vedere şi argumente diferite. 


Mai mult, v-aş putea sugera să menţineţi o doză sănătoasă 
de scepticism fata de cineva care vă spune că ştie cei şapte 


paşi simpli (sau ceva similar) pentru învățarea IM. Nu e atât 
de simplu. La urma urmei, nu-i greu să joci golf, nu? 
Trebuie doar să ai un bat şi o suprafață plană, să pui 
mingea în dreptul găurii, să lovesti lin şi precis şi o bagi 
înăuntru. E uşor, nu? Ce-i aşa greu? Dacă ai jucat vreodată 
golf, ştii cât de neîntemeiată e perspectiva aceasta (şi e o 
parte din motivul pentru care eu nu joc). La fel şi în cazul 
IM. Poate părea simplu, dar simplu nu înseamnă uşor. Dacă 
discutăm despre această sarcină, să începem cu modul în 
care cartea de fata se încadrează în procesul de învățare a 
IM. 


Această carte trece în revistă conceptele IM şi oferă o ocazie 
şi un mijloc de a ajunge la un nivel mai mare de confort şi 
pricepere în aplicarea abilităților IM. Nu intenționează să se 
substituie participării la experiența de formare IM. Cu toate 
astea, poate fi un supliment util şi/sau un „curs de 
introducere” pentru învățarea conceptelor şi practicilor IM, 
sau, cum s-a întâmplat adesea în cazul meu, poate fi o 
resursă utilă pentru oameni care au făcut o formare inițială, 
întrucât expune concepte, elaborează şi aprofundează 
abilități şi contribuie la menţinerea priceperii. 


Munca mea ca formator m-a convins că încetinirea 
procesului de formare îi ajută adesea pe oameni să învețe. 
După cum am văzut, abilitățile IM pot părea înşelător de 
simple la o primă privire. Cu toate acestea, Simpson (2002), 
evaluând complexitatea intervențiilor în cazul abuzului de 
substanțe, a plasat IM la capătul complex al spectrului 
intervențiilor. Dată fiind această complexitate, abordarea 
mea a procesului de formare se bazează pe un proces în 
cinci paşi: 


1. Spune - oferă o prezentare sau un exercițiu, pentru a 
expune informaţiile. 


2. Vezi — observă sau recunoaşte abilitățile în acțiune. 


3. Lucrează cu încetinitorul — rezolvă un exercițiu în scris 
sau exersează o abilitate — de multe ori, o vei face în situații 
de grup. 


4. Aplică — izolează abilitățile şi pune-le în practică în timp 
real. 


5. Construieste — de la abilitățile simple la cele complexe; 
învață apoi să le foloseşti împreună în moduri din ce în ce 
mai elaborate. 


Sunt patru motive pentru acest proces: 


1. Utilizarea mai multor modalități de formare permite mai 
multe moduri de a implica persoanele care învaţă. 


2. Încetinirea procesului pentru a vedea nuanțele îi ajută pe 
oameni să vadă complexitatea abilităților. 


3. Învăţarea abilităților pas cu pas, înainte de cerința de a le 
aplica în „timp real”, oferă cursanților încrederea in 
capacitatea lor de a face asta. 


4. Învăţarea treptată le permite participanţilor să se simtă 
mai pregătiți să abordeze abilitățile complexe, precum şi să 
învețe nuanțele fiecărei tehnici. 


Cartea de față (bazată pe exerciții şi aplicaţii) este o extensie 
a acestei conceptualizări. Am organizat exerciţiile astfel încât 
să treacă de la cele mai putin complexe la cele mai 
complexe, precum şi de munca solitară (de recunoaştere şi 
exersare) la aplicarea celor învățate în timp real, în cabinet. 
Această abordare contribuie la îmbunătățirea 
autoeficacitatii, care e un factor important pentru 
capacitatea practicianului de a determina apariția unui nou 
comportament (Bandura, 1997). Este congruentă şi cu ideile 
lui Duckworth (2016) despre practica intenționată şi 
concentrarea asupra aspectelor mărunte, despre exersarea 
făcută atent şi în mod repetat, până la atingerea măiestriei. 


Se pare că există elemente esenţiale care trebuie învățate în 
IM (Madson, Loignon şi Lane, 2009; Miller şi Moyers, 2006; 
Morgenstern et al., 2012), deşi până şi aici cercetările nu se 
pun în acord cu privire la elementele cele mai importante. 
Trebuie realizate mai multe cercetări asupra ordinii, 
cronologiei şi modalitatilor de învățare. Chiar şi aşa, e de 
aşteptat să nu existe o unică modalitate optimă de învățare. 
Însă există date de cercetare referitoare la învățarea IM şi 
acest capitol oferă o scurtă trecere în revistă a acestora, 


pentru a servi nevoilor practicienilor. În această privință, 
învățarea IM poate fi împărţită în trei întrebări de bază: 


1. „De ce am nevoie pentru a învăța conceptele de bază ale 
IM?” 


2. „De ce am nevoie pentru a începe să fiu competent în 
IM?” 


3. „De ce am nevoie pentru a fi un expert in MI si pentru a 
mentine acest nivel de abilitati IM?” 


„De ce am nevoie pentru a învăța 
conceptele de baza ale IM?” 


Cunoasterea principiilor de baza ale IM poate fi transmisa 
prin numeroase metode (Arkowitz si Miller, 2008). Dovezi 
din ultimii 20 de ani arata ca aceasta se poate realiza relativ 
eficient. Handmaker, Hester si Delaney (1999) predau 
principiile si abilitatile de baza pentru obstetricieni printr-o 
înregistrare de 20 de minute; ei au observat şi 
îmbunătățirea capacității de exprimare a empatiei, de 
minimalizare a tendinței de apărare a pacienților şi de 
susținere a încrederii femeilor în capacitatea lor de a se 
schimba. Voss şi Wolf (2004) introduc teoriile privind 
principiile şi abilitățile IM printr-o combinaţie de trei ore şi 
jumătate de predare şi demonstraţii bazate pe înregistrări 


video — acestea sunt dedicate medicilor rezidenți. Martino şi 
colegii săi (2007) prezintă descoperiri din mai multe domenii 
în privința formării în IM. De exemplu, au demonstrat că 
studenții la medicină din anul III pot să înveţe o intervenție 
de scurtă durată, bazată pe IM, printr-un unic episod de 
formare de două ore. Mai târziu le-au predat aplicarea IM 
unor consilieri specializați în abuzul de substanțe (Martino, 
Haeseler, Belitsky, Pantalon si Fortin, 2011), în cadrul unui 
mic studiu-pilot, o abordare de tip pas cu pas, si au 
descoperit ca un curs la distanta, pe internet, a fost 
suficient pentru unii participanti. Oricum, si nivelul de baza 
al abilitatilor practicianului a fost relevant pentru aceste 
studii. Adica oamenii cu niveluri deja inalte ale abilitatilor 
de baza aveau o probabilitate mai mare de a indeplini 
criteriile dupa doar o introducere online in IM si abilitatile 
acestei abordari. Exista un acord general al membrilor 
MINT, dupa care conceptele de baza ale IM pot fi predate 
intr-o singura zi de formare de 7-8 ore. S-ar putea ca, 
pentru unii oameni, să fie suficient să citească această carte 
sau o altă carte de IM (şi există o listă lungă de cărți 
excelente, după cum am observat la începutul volumului) 
sau să citească un curs online pentru a învăța conceptele de 
bază ale IM (Carpenter, Watson, Raffety şi Chabal, 2003). 


„De ce am nevoie pentru a începe să fiu 
competent în IM?” 


Aceasta este o întrebare directă, care merită un răspuns 
direct. Insă răspunsul este complex şi nuantat. Trebuie să 


ştim ce înțelegem prin „competent” şi apoi putem vedea în 
direcție o apucăm. Să pornim deci de la competenţă. 


Pentru a defini ,competenta”, e nevoie de mai multe lucruri. 
Trebuie să ştim ce e important pentru clienți. Există din ce 
în ce mai multe dovezi care susțin mecanismele schimbării 
folosite în IM (Apodaca şi Longabaught, 2009). Le putem 
împărți în trei categorii generale. Prima categorie de dovezi: 
comportamentele congruente cu IM tind să determine o 
frecvență mai mare a limbajului pro-schimbare (de ex., 
Gaume, Gmel, Faouzi et al., 2008; Vader et al., 2010). A 
doua categorie de dovezi: comportamentele incongruente cu 
IM tind să determine o frecvență mai mare a limbajului anti- 
schimbare (de ex., Apodaca et al., 2014; Apodaca et al., 
2016). A treia: capacitatea de a lucra într-o manieră 
intentionala (de ex., selectarea atentă a lucrurilor la care 
răspundem) influențează eficiența comportamentului tipic 
IM şi rezultatele (de ex., Barnett, Moyers et al., 2014; 
Borsari et al., 2015; Glynn şi Moyers, 2010; Houck şi 
Moyers, 2015). S-a descoperit că toţi aceşti trei factori prezic 
rezultate mai bune ale clienţilor. Dat fiind materialul din 
capitolele anterioare, aceste descoperiri nu sunt deosebit de 
surprinzătoare. 


În general, cercetările confirmă opiniile formatorilor MINT, 
după care puteţi să atingeti un prim nivel de competenţă in 
IM după o formare introductivă de 2-3 zile (Madson, Lane şi 
Noble, 2012). Acest format presupune de obicei ateliere de 
două zile care conțin un amestec de activități didactice, 
observationale, experientiale şi practice. Exersarea 
abilitatilor pare importanta (Barwick, Bennett, Johnson, 
McGowan si Moore, 2012). Multi cercetatori (de ex., Baer et 
al., 2004, 2009; Brug et al., 2007) arata ca abilitatile s-au 


îmbunătățit după un atelier de două zile care a inclus 
exersarea abilităților. Aceste îmbunătățiri sunt prezente la 
nivelul unui număr mare de practicieni din cadrul 
comunităților, inclusiv specialişti în dependențe, sănătate 
mentală, asistenți sociali şi personal din serviciile medicale 
(cf. Schwalbe, Oh şi Zweben, 2014). Pare clar că abilitățile 
fundamentale necesare pentru implementarea IM pot fi 
predate şi învățate în format de atelier, dacă include şi 
practică. 


În ce priveşte oferirea unei ghidări introductive pentru 
practicieni, o formare de două zile (sau una echivalentă) este 
o bună modalitate de învăţare a abilităților fundamentale ale 
IM. În acest context, abilităţile practicienilor pot ajunge să 
îndeplinească criteriile stabilite pentru o specializare inițială 
(Baer et al., 2009; Madson et al., 2009). Cu toate acestea, 
formatul de atelier nu este singura metodă. Apar şi alte 
sisteme (de ex., programe de simulare) care par promițătoare 
ca instruire complementară, precum şi ca modalități 
alternative de asimilare a abilităților IM. Dată fiind 
rapiditatea cu care apar aceste noi programe, vă încurajez 
să continuaţi explorarea prin căutarea de „programe de 
simulare a interviului motivational” (motivational 
interviewing simulator programs) în motorul dvs. preferat de 
căutare, pentru a vedea ce este disponibil în prezent. 


Mergând dincolo de cercetări şi de sistemele formale de 
codare, formatorii IM folosesc adesea criterii implicite pentru 
a evalua nivelul abilităților deprinse după formare. De 
exemplu, la încheierea unei formări pentru începători, 
pentru mine sunt importante următoarele lucruri. Primul 
este ca practicienii să genereze o reflectare pentru fiecare 
întrebare pe care o pun. Deşi poate părea o cerință minoră, 


majoritatea practicienilor intră în formare punând mult mai 
multe întrebări decât reflectările pe care le oferă. O altă 
condiţie este ca ei să poată formula şi reflectări profunde, 
deşi se poate să aibă tendința de a se rezuma la cele de 
suprafaţă. În general, ei ar trebui să pună mai multe 
întrebări deschise decât închise. Apoi să înțeleagă 
importanța aprecierilor şi să le poată formula atunci când li 
se cere. Rezumatele lor devin mai concise şi mai organizate 
din punct de vedere intentional. Practicienii pot şi să facă 
diferența dintre limbajul pro-schimbare şi limbajul anti- 
schimbare şi pot răspunde fiecăruia printr-o reflectare, deşi 
au tendinţa de a rămâne la suprafață şi de a rata formele 
mai subtile ale limbajului pro-schimbare. De asemenea, 
după formare, ei trebuie să ştie să facă diferenţa dintre 
limbajul de pregătire şi cel de angajament. Au capacitatea 
de a folosi P-O-P, deşi practicienii încă au tendința să treacă 
repede la sfaturi (sau se simt presati să le ofere). Apoi ma 
aştept să existe o perspectivă în mai mare măsură centrată 
pe partener în relația cu clienţii, specifică spiritului IM, iar 
practicianul să fie din ce în ce mai conştient de modurile în 
care trebuie să se schimbe astfel încât clientul să 
funcționeze într-o manieră mai autonomă. Aceasta se poate 
vedea în momentele de tip „aha”, când practicianul îşi dă 
dintr-odată seama că modul în care implică clienţii poate fi 
în contradicţie cu spiritul IM. În general, această descoperire 
aduce bucurie şi un nou sentiment de autoeficacitate, chiar 
în timp ce renunţă la ideea de control. La nivel global, există 
o serie de abilități emergente şi, astfel, există necesitatea de 
a oferi mai multă practică şi mai multă supervizare pentru 
consolidarea, aprofundarea şi extinderea acestor abilități. 


Din nefericire, acesta este punctul în care formarea în IM se 
încheie în cazul multor practicieni — ceea ce e problematic 


din motivele amintite, precum şi din alte câteva. Concret, o 
astfel de formare s-ar putea să nu se traducă printr-o 
schimbare a abilităților practice (Barwick et al., 2012) sau ar 
putea duce la un interes redus sau la o mai mică încredere 
în aplicarea IM în cazul practicienilor care inițial sunt mai 
putin dispuşi să înveţe IM (Decker şi Martino, 2013). Poate 
consecința cea mai rea este cea pe care o văd prea adesea — 
situaţia în care practicianul spune „Ştiu deja cum să fac 
asta”. Apoi, când i se oferă ocazia de a demonstra, ce face el 
nu arată deloc a IM. 


„De ce am nevoie pentru a fi un expert 
in IM şi pentru a mentine acest nivel de 
abilități?” 


Să pornim de la câteva adevăruri. Bill Miller şi Steve 
Rollnick au învățat să aplice IM fără să fi urmat vreun curs, 
fără să fi fost la vreun atelier sau să fi citit o carte de IM. Se 
poate ca o persoană să fie autodidactă şi să ajungă să se 
priceapă la IM? Da, deşi pentru asta e nevoie de dedicație şi 
de o exersare care depăşeşte simpla lectură a unei cărți. 
Altfel spus, poţi învăţa conceptele IM dintr-o carte, dar 
începi să înveți IM aplicându-l. 


S-ar putea să fie ca în cazul muzicii şi unii oameni să aibă o 
tendință naturală către IM, astfel încât asimilează şi aplică 
aceste abilități cu mai mare uşurinţă. S-ar putea ca oamenii 
cu o afinitate naturală să aibă nevoie de mai puţină formare 
decât alții, care găsesc abordarea IM ca fiind în contradicție 


cu stilul lor firesc sau cu paradigma de schimbare în care 
cred. Însă e probabil ca majoritatea începătorilor să aibă 
nevoie de un tip de activitate organizată pentru a învăța 
abilitățile şi conceptele de bază ale IM. 


Aceia dintre noi care au avut norocul de a fi fost martori la 
apariția IM au învățat şi să se descurce cu mult mai puţine 
resurse scrise decât avem în prezent. A fost un proces de 
învățare prin aplicare, cu un anumit nivel de supervizare şi 
feedback. E adevărat şi că domeniul s-a schimbat mult. 
Date fiind informațiile ştiinţifice din prezent, un atelier de 
două zile, chiar dacă oferă un mecanism important de 
învățare a conceptelor şi abilităților de bază ale IM, în 
general este insuficient pentru a stăpâni în mod expert 
abilitățile IM (Schwalbe et al., 2014). Probabil veţi avea 
nevoie de mai mult decât de această formare inițială. 


Un alt adevăr este că ştiinţa încă nu a hotărât încă în ce 
constituie faptul de a fi „competent în IM”. Cu toate acestea, 
există dovezi clare şi convingătoare că comportamentul 
congruent cu IM prezice un nivel mai mare de limbaj pro- 
schimbare, iar comportamentul incongruent cu IM prezice o 
frecvență mai mare a limbajului anti-schimbare / dezacord 
(de ex., Barnett, Spuijt-Metz et al., 2014; Magill, Stout şi 
Apodaca, 2013; Magill et al., 2014). Deşi relația dintre 
limbajul şi rezultatul clientului este complexă, tendința 
generală rămâne evidentă: comportamentul practicianului 
influențează limbajul clientului, care la rândul său prezice şi 
influențează rezultatul clientului (de ex., Apodaca et al., 
2014; Gaume et al., 2016). Stăpânirea competentă a IM e 
importantă; simpla cunoaştere despre IM nu e suficientă. 


Deşi criteriul precis al competenţei în IM n-a fost încă 
determinat empiric, există dovezi că unii factori sunt evident 
necesari. Concret, ce a ieşit la iveală este importanța 
feedbackului şi a supervizării pentru menținerea şi 
perfecționarea abilităților. Această descoperire este în 
concordanţă cu rezultatele din ultimii zece ani din domeniul 
ştiinţei referitoare la implementarea de competenţe (May, 
2013) şi la atingerea nivelului de expert (Fixsen, Naoom, 
Blase, Friedman şi Wallace, 2005). 


Feedbackul şi supervizarea sunt o parte din puzzle. Miller et 
al. (2004) au descoperit că fie feedbackul, fie supervizarea 
combinată cu feedback duc la achiziționarea, îmbunătățirea 
şi menținerea abilităților. E interesant că acest studiu nu a 
descoperit că simpla supervizare ar fi suficientă; ci doar 
supervizarea combinată cu feedbackul conduc la niveluri 
mai mari de limbaj pro-schimbare în cazul clientului. Prin 
opoziție, Smith et al. (2007) observă că oferirea de 
supervizare în „timp real” a dus la îmbunătățirea 
performanței după participarea la atelier. Supervizarea în 
timp real, realizată printr-o cască pusă în urechea 
practicianului, i-a permis formatorului să ofere sugestii de 
intervenţii pe parcursul şedinţei. Au existat şi ocazii de 
supervizare în timpul unei pauze si după şedinţă. Deşi unele 
beneficii au fost modeste în cazul acestei formări intensive, 
rezultatele au arătat achiziția şi menţinerea abilităților după 
trei luni de la formare. Îmbunătăţirile au fost cele mai 
evidente la nivelul abilităților IM de bază (de ex., raportul 
dintre reflectări şi întrebări). Luate împreună, aceste 
cercetări indică faptul că, în calitate de practician, veți avea 
cel mai mult de câştigat atunci când instruirea şi 
supervizarea vin din partea unui practician sau formator 


mai experimentat, în special în combinaţie cu un feedback 
structurat. 


În toate aceste studii a fost observată o dificultate. Adesea, 
practicienii nu au acceptat oferirea de feedback sau 
supervizare suplimentară. Forrester, McCambridge, 
Waissbein, Emlyn-Jones şi Rollnick (2008) au observat că, 
deşi supervizarea îmbunătăţeşte abilitățile practicianului, 
foarte puţini asistenţi sociali au acceptat oferta lor de 
supervizare gratuită; numărul maxim de şedinţe de 
perfecționare la care aceştia au acceptat să ia parte a fost de 
trei dintre cele cinci oferite. Moyers et al. (2007) au raportat 
de asemenea niveluri scăzute de participare atunci când, în 
studiul lor privind eficiența şedinţelor de IM, au vrut să 
complice cadrul experimental. Bennett et al. (2007) au 
observat că numărul cel mai frecvent al autoevaluărilor pe 
baza înregistrărilor video, al discuţiilor telefonice de 
supervizare şi al oferirii în supervizare de înregistrări video 
pentru feedback a fost de unu. Această descoperire 
corespunde observaţiilor anecdotice ale trainerilor MINT, 
conform cărora oferta de supervizare ulterioară este rareori 
accesată, în afară de situaţia în care organizaţia fie o 
încurajează activ, fie o face obligatorie. Concluzia mai 
degrabă evidentă este că, dacă scopul nostru este să fim mai 
pricepuţi, atunci trebuie să căutăm şi să utilizăm serviciile 
oferite. 


Formarea adițională pentru fasonarea abilităților IM pare de 
asemenea importantă. Madson, Loignon şi Lane (2009) 
observă că majoritatea formărilor descrise în literatura de 
specialitate nu iau în calcul ultimele elemente din lista celor 
opt sarcini din cadrul instruirii în IM — vezi Miller şi Moyers 
(2006). (Cei doi autori le numesc stadii, dar de atunci au 


fost de acord că sunt mai degrabă sarcini, aşa că aici 
folosesc acest termen.) Când au urmărit cum lucrează 
formatorii MINT, Madson et al. (2012) au văzut că scopurile 
de formare sunt influențate de lucruri, precum timpul 
disponibil, contextul profesional şi abilitățile deja 
achiziționate de cursanți. Deşi multi formatori consideră 
cele opt sarcini ca fiind valoroase, le folosesc ca linii 
directoare şi nu cer o competenţă deplină într-un anumit 
domeniu înainte de a trece la sarcina următoare. Această 
abordare pare să reflecte credința in interdependenta dintre 
abilități, idee preferată de formatorii în IM, care se bazează 
mai puțin pe modelul stagiilor secvențiale. Asta înseamnă, 
desigur, că abilitățile predate şi asimilate în formarea 
inițială vor fi diferite în funcție de formator. Aşadar, 
abilitățile care trebuie perfecționate după formare vor fi 
diferite la rândul lor. În plus, există modificări în a treia 
ediție a Motivational Interviewing (MI-3) care nu se reflectă 
în acest model al celor opt sarcini. Evident, folosirea cărții 
de față este o metodă de asimilare de informații şi abilități. 
Formările de nivel intermediar şi avansat sunt o altă 
modalitate de perfecționare. Cele două pot fi complementare, 
dar e important să folosească conceptele MI-3 şi nu să se 
bazeze pe versiunile mai vechi ale IM. 


În ce priveşte continuarea formării, în general practicienii 
trebuie să se axeze pe aprofundarea şi extinderea 
abilităților. Madson şi colegii săi (Madson et al., 2012; 
Madson et al., 2009) indică faptul că atenţia în aceste 
formări este în general îndreptată asupra provocării şi 
susținerii limbajului pro-schimbare, dezvoltării unui plan de 
schimbare, consolidării angajamentului şi alternării IM cu 
alte metode de tratament. Eu aş adăuga că utilizarea 


nuanțată a ascultării reflexive este o componentă esențială a 
formărilor mai avansate. 


Din punct de vedere practic, iată ce am observat eu din 
formările avansate şi din alte tipuri de perfecționare în IM. 
În ce priveşte ascultarea, practicienii se ocupă consecvent 
de partea de sub apă a icebergului. Adică se simt mai 
confortabil cu reflectările profunde. Aud literalmente mai 
mult şi nu se grăbesc să formuleze reflectări. În loc de asta, 
pur şi simplu ascultă atenţi. În timp ce fac asta, ajung la o 
recunoaştere mai nuanțată a limbajului pro-schimbare sau 
a ocaziilor de apariție a acestuia. Reflectările lor trec dincolo 
de simpla recunoaştere a limbajului pro-schimbare şi 
încearcă să provoace şi să amplifice limbajul pro-schimbare. 
Adică ei depăşesc lucrurile evidente şi scot la iveală ce e 
implicit. Împărtăşirea de informații şi aprecierile apar 
frecvent şi mențin atenția asupra limbajului pro-schimbare. 
Experții în IM nu sprijină limbajul anti-schimbare 
provocându-l sau reflectându-l. Înțelegerea şi utilizarea celor 
patru procese devine mai fluidă. Practicienii trec de la o 
perspectivă mecanicistă asupra trecerii prin etape sau 
asupra realizării de paşi şi ajung la o utilizare mai fluidă a 
proceselor pe măsură ce oferă răspunsuri adaptate la fiecare 
interacţiune. În acest mod, ei trec şi de la a fi concentrați 
asupra materialului expus în fata lor la a-şi face o imagine 
de ansamblu a ceea ce se întâmplă cu clientul şi a ceea ce 
trebuie să se întâmple pentru ca el să avanseze în procesul 
de schimbare. În acelaşi timp, această muncă solicită un 
efort mai mic. Aceşti practicieni par relaxaţi şi total prezenți, 
şi nu par că încearcă din răsputeri să „aplice” IM. 


Este important sprijinul organizational, mai ales daca 
asimilarea abilităților IM este un scop urmărit la nivelul 


companiei care a solicitat programul de formare. Miller, 
Sorensen et al. (2006) observă că nivelurile de disponibilitate 
organizațională (Simpson, 2002) şi susținerea noilor practici 
influențează deprinderea de abilități. Dacă cultura sau 
practica de la locul de muncă nu susțin utilizarea IM, chiar 
şi unui practician IM entuziast şi bine antrenat îi va fi dificil 
să susțină practica IM. Cercetările noastre sugerează că 
activitatea de promovare a IM poate influența menţinerea 
abilităților IM (Hartzler, Baer, Dunn, Rosengren si Wells, 
2007). Adica prezenta cuiva care promoveaza activ utilizarea 
IM prin activitati in cadrul organizatiei duce la un nivel mai 
înalt de menținere a abilităților (aşa cum sunt ele măsurate 
la evaluarea ulterioară realizată după o perioadă scurtă de 
la formare). Aceste activități de promovare a IM pot fi foarte 
variate. Printre exemple se numără postarea de afişe care le 
reamintesc oamenilor abilitățile IM, stabilirea de şedinţe 
pentru discutarea IM, trimiterea de mementouri prin e-mail 
şi newsletter despre IM în cadrul companiei şi organizarea 
unor cursuri suplimentare de perfecționare şi antrenare a 
abilităților IM. Alte activități sunt construirea de comunități 
de învăţare, organizarea unei rețele de coaching şi 
supervizare şi evaluări realizate pentru a-i îndruma pe 
practicieni în munca lor. Powell şi colegii săi (2015) au 
realizat o listă de activităţi care pot fi de ajutor în 
organizații. Implementarea la scară largă necesită şi mai 
multă organizare (Karlin şi Cross, 2014) şi va schimba 
modul în care funcționează organizația (Fixsen et al., 2005). 
Nu e surprinzător, aşadar, că pentru susținerea 
implementării practicii IM este importantă şi atitudinea 
conducerii companiei. 


Variabilele care ţin de organizaţie şi de şefii ei pot părea că 
se află mai puţin sub controlul practicianului care oferă 


cursuri de formare. Cu toate astea, există unele lucruri pe 
care practicienii individuali le pot face pentru ei înşişi. În 
primul rând, pot să discute cu conducerea companiei unde 
oferă formare despre importanţa implicării în susținerea 
utilizării de abilități bazate pe dovezi empirice. În al doilea 
rând, pot să caute comunități de învățare din zona lor sau 
online, care îi pot ajuta în privința îmbunătățirii şi 
menținerii abilităților şi, în acelaşi timp, îi pot ajuta să 
abordeze dificultăţile de la serviciu. În al treilea rând, pot să 
organizeze o echipă de promovare a IM în cadrul 
organizației. Dacă promovarea IM e realizată de un singur 
individ, atunci eforturile de aplicare a IM se încheie dacă 
acea persoană pleacă, găseşte alt loc de muncă, se 
îmbolnăveşte etc. Munca în echipă poate să prevină acest tip 
de situaţii. În al patrulea rând, puteţi să vă organizaţi 
practica într-un mod în care să ascultați şi să codati propria 
muncă. Autoevaluarea poate fi un adjuvant valoros în 
învățarea şi rafinarea abilităților. Sistemele de codare pot fi 
accesate pe site-ul MINT (www.motivationalinterviewing.org). 


Test - verificati-va cunoştinţele! 


Adevărat sau fals: 


1. _A_F_ Modelul descris aici de instruire in IM este cea 
mai bună modalitate de învățare a IM. 


2. _A_F _ Cercetările au identificat fără urmă de îndoială 
elementele esențiale ale învățării IM. 


3._A_F_ Cercetările au sugerat trei mecanisme 
importante ale schimbării în cadrul IM. 


4. _A_F_ Puteţi învăța IM în şapte paşi simpli. 


5._A_F _ Conceptele IM pot fi învăţate într-o singură zi de 
formare. 


6._A_F_ Această carte poate înlocui formarea pentru 
învățarea abilităților IM. 


7._A_F_ Formarea inițială in IM poate varia în funcție de 
formator, de formula cursurilor şi de durata acestora. 


8._A_F_La finalul formării inițiale de două zile vă puteţi 
aştepta să fi învățat toate elementele necesare pentru 
utilizarea IM. 


9._A_F_ Supervizarea şi feedbackul sunt elemente 
esențiale pentru menținerea şi îmbunătățirea abilităților. 


10._A_F_ Factorii care nu se află sub controlul 
practicianului - cum ar fi organizaţia în care se tin cursurile 
de formare - pot influența competenţa şi utilizarea 
constantă a abilităților deprinse. 


Răspunsuri: 


1. _ F _ Acesta este doar unul dintre modurile de a învăța 
IM. Nu este unica modalitate de a învăța IM. Deşi materialul 
din această carte se bazează pe ceea ce cercetările arată ca 
fiind util, există şi dovezi ştiinţifice care susţin alte 
modalități de învățare a IM (de ex., Martino, Canning-Ball, 
Carroll şi Rounsaville, 2011). 


2. _ F _ Deşi există un acord general referitor la sarcinile 
importante care trebuie învățate, acest acord se bazează mai 
degrabă pe opinia specialiştilor şi pe consens, nu pe 
cercetări. Studiile nu au identificat elementele esenţiale 
pentru învățarea IM. 


3. _A _ Cercetările au arătat trei mecanisme importante: 
comportamentul congruent cu IM determină apariția 
limbajului pro-schimbare; comportamentul incongruent cu 
IM determină apariția limbajului anti-schimbare; iar 
capacitatea de a lucra într-o manieră intentionala 
influențează eficiența acestui comportament. 


4. _F_IM pare simplu, dar asta nu înseamnă că e uşor. Nu 
există „şapte paşi simpli” pentru învățarea IM. După cum a 
observat Simpson (2002), IM presupune un set complex de 
abilități. Aşteaptă-te să fie nevoie de timp pentru a ajunge 
mai bun. La fel ca în cazul dietelor care promit slăbire fără 


efort din partea noastră, trebuie să fim sceptici şi cu privire 
la afirmaţii similare în formarea în IM. 


5. _ A _ După tot ce am spus despre cât de greu e să înveți 
IM, poate o să vi se pară ciudat, dar acest răspuns este 
corect. Organizația MINT sugerează că poate fi de ajuns o 
singură zi de formare pentru predarea conceptelor generale 
ale IM, iar cercetările sugerează că sunt multe modalități 
care pot fi eficiente în această privință. 


6. _ F _ Nu există până acum informații referitoare la acest 
aspect. Ştiu din propria experiență, precum şi din a altora, 
că o resursă ca această carte poate fi de ajutor în procesul 
de formare şi poate contribui la învățarea conceptelor IM. În 
absența concluziilor bazate pe studii, consider această carte 
un adjuvant, nu o alternativă, la formare. 


7. _A_ Desi formatorii MINT susțin un set comun de 
convingeri referitoare la formare şi la valoarea celor opt 
sarcini de învățare a IM, fiecare subliniază altceva. Mai 
mult, studiile arată că natura cadrului de formare, grupurile 
profesionale cărora li se adresează şi durata cursurilor, toate 
influențează selecţia elementelor din cadrul formării. În 
afara MINT, ne putem aştepta la o variație şi mai mare. 


8. _ F _ Cercetările arată destul de clar că cele opt sarcini de 
învățare a IM sunt rareori acoperite într-o formare de două 
zile. Mai mult, cunoaşterea conceptelor (ceea ce se poate 
realiza într-o zi) nu e acelaşi lucru cu a fi învăţat să le 
foloseşti eficient. 


9. _A _ Întreaga ştiinţă a implementării, precum şi 
cercetările asupra eficacitatii formării indică faptul ca 
supervizarea şi feedbackul sunt elemente esențiale pentru 
menținerea şi îmbunătățirea abilităților. 


10. _A _ Stiinta implementării de cunoştinţe şi abilități 
indică faptul că, în fond, competenţa practicianului este 
esențială pentru aplicarea fidelă a metodelor bazate pe 
dovezi empirice. În plus, sprijinul organizational si din 
partea conducerii joacă la rândul lor un rol important în 
privința competenţei cursanților şi a bunei utilizări a 
abilităților învățate. 


În practică 


Haideţi să vedem cum arată o şedinţă de supervizare şi 
feedback când se aplică metoda Prime Solutions®. Acesta 
este un program pe care organizația mea, PRI, l-a dezvoltat 
pe baza dovezilor empirice şi l-a creat împreună cu doctorii 
Carlo DiClemente şi Terri Moyers şi cu consultatia oferită de 
dl. Gerald Schulman. Este un curriculum de tratament 
dezvoltat pentru cazurile de tulburari de consum de alcool si 
droguri. Foloseşte IM ca principală metodă clinică şi modelul 
trans-teoretic drept cadru al procesului de schimbare. În 
următoarea interacțiune, „I” indică instructorul sau 
supervizorul, iar „P” practicianul. 


Afirmatie Comentariu 


I: Care au fost reacțiile tale 
la feedbackul scris pe care ţi 
l-am trimis? 


P: Pare foarte potrivit. N-am 
apucat să revin şi să ascult 
înregistrarea, dar înțeleg ce- 
ai vrut să faci. 


I: N-au fost surprize mari. 


P: Păi, de fapt, am fost putin 
surprins de cât de mari au 
fost scorurile mele. Credeam 
că o să fie mai mici. 

I: Deci eşti plăcut surprins. 
Ei bine, m-am gândit la 
câteva lucruri la care cred că 
ar fi bine să ne concentrăm 
azi, dar vreau să ştiu şi ce 
crezi tu că ar fi de folos. 


P: Mi-a fost dificil să ştiu ce 
să fac în unele puncte. Parcă 
ne blocaserăm. 


I: Era ca şi cum aplicai 
aceste abilități, dar nu erai 


Instructorul este atent la 
practician şi începe cu o 
întrebare deschisă. 


Practicienii sunt încurajați sa 
se autoevalueze pe baza 
înregistrărilor. Adesea 
aceasta nu se întâmplă până 
la prima şedinţă de feedback. 


Instructorii IM folosesc în 
general aceleaşi abilități ca 
practicienii IM. Aici este o 
reflectare, însoțită poate 
întrucâtva de o amplificare. 


Uneori asta se întâmplă şi 
invers, dar adesea practicienii 
sunt destul de preocupați de 
performanța lor. 


Din nou, vedem cum 
instructorul foloseşte IM în 
lucrul cu practicienii 
supervizati. 


Practicienii, asemenea 
clientilor, intuiesc adesea 
aspectele asupra cărora 
trebuie să-şi concentreze 
atenţia. 


Reflectare; oferă informaţii şi 
tine cont de părerea 


sigur încotro te indrepti. Am 
observat că ai părut nesigur 
în câteva momente, 


am putea începe, dar, dacă 
tu te gândeşti la ceva 
anume, putem începe cu 
asta. 


P: Nu, n-am. Dar îmi 
amintesc că au fost unele 
sincope. 


I. Bine. Ce altceva ar mai fi? 


P: Pot să mă gândesc şi la 
alte lucruri, dar acum asta e 
important pentru mine. 


I: Dacă e în regula pentru 
tine, aş vrea să-ţi spun câte 
ceva despre cum structurez 
eu aceste interacțiuni de 
supervizare. E bine? [Da.] 
Prefer să încep cu trecerea în 
revistă a punctelor tale forte, 
cu lucrurile pe care le faci 
bine. O să ascultăm 
înregistrarea asta ca să avem 
nişte exemple. După care 
vom căuta lucrurile asupra 


practicianului. 


Din nou, fără evaluarea 
supervizorului, e dificil 
pentru practicieni să-şi 
amintească momentele 
specifice ale interacțiunii. 


Verifică, la fel ca în cazul 
lucrului cu clienții. 


Din nou, acesta este un 
răspuns frecvent şi 
ascultarea conversatiei 
adesea va duce la discuții mai 
detaliate. 


Cere permisiunea şi apoi 
oferă un enunț structurant. 
Feedbackul începe 
intenționat cu punctele forte, 
construind pe ideile pozitive 
despre care am discutat în 
capitolele anterioare. 
Exersarea abilităților va fi 
integrată în procesul de 
evaluare a domeniilor în care 
practicianul poate aduce 
îmbunătățiri. 


cărora ai vrea să te 
concentrezi pentru 
îmbunătățirea abilităților 
tale. În sfârşit, o să vedem 
unde te situezi în raport cu 
standardele definite de 
metoda „Prime Solutions”. 
Cum sună asta pentru tine? 


Acest dialog ne permite să aruncăm o privire asupra 
modului în care supervizarea şi feedbackul funcționează 
într-o formare în IM. După cum e evident, instructorul 
foloseşte aceleaşi abilități pentru predarea IM pe care le 
foloseşte şi în lucrul cu clienţii. De fapt, supervizarea in sine 
ar trebui să fie pentru practician un model de aplicare a IM. 
Mai târziu, voi oferi câteva idei despre modurile de a găsi un 
instructor, un supervizor. 


Incercati asta! 


Acestea nu sunt exercitii pentru invatarea IM, ci sunt mai 
degraba o ocazie de a realiza unele evaluari care v-ar putea 
ajuta sa decideti ce altceva ati dori să faceţi pentru a va 
rafina abilitățile. Nu sunt evaluări validate empiric. Sunt pur 
si simplu ghiduri generale de autoevaluare. 


Exercitiul 14.1. Cele nouă sarcini ale 
învățării IM 


Miller şi Moyers (2006) au identificat opt etape ale învățării 
IM. După cum am observat anterior, acum ne referim la 
acestea ca „sarcini”, nu ca etape, dat fiind că acest termen 
reflectă mai clar ce implică fiecare element. Acest exercițiu 
adaugă o a noua sarcină şi vă pune o serie de întrebări 
pentru a evalua unde vă situați în procesul de învățare în 
privinţa fiecărei sarcini. 


Exercitiul 14.2. Tabelul abilităților IM 


Exercitiul anterior v-a cerut să vă gândiţi la sarcinile 
generale ale învățării IM. Această hartă oferă informații 
despre nivelul de competență necesar în cazul fiecărei 
abilități IM şi, deşi în unele locuri se foloseşte de rezultate 
ştiinţifice, în cea mai mare parte se bazează pe opinii. 
Consideraţi că e un fel de evaluare de tipul testelor 
psihologice din revistele glossy, care iti spun unde anume te 
încadrezi în privința unei trăsături. La fel, acest tabel ne 
permite să ne autoevaluăm, dar nu trebuie să-l confundăm 
cu un sistem de codare testat empiric, cum sunt MITI 
(Moyers et al., 2014), MISTS (Madson et al., 2005) sau YAKS 
(Martino, Ball, Nich, Frankforter şi Carroll, 2008). Cu cât 
sunteți mai sincer, cu atât vă va ajuta mai mult în eforturile 
de a vă îmbunătăți abilitățile. 


Exercitiul 14.3. Găsirea unui 
instructor/supervizor de IM 


Acest formular include pur şi simplu câteva cugetări despre 
oamenii la care vă puteți gândi să-i solicitati ca supervizori 
în IM. Apoi sunt câteva întrebări pe le puteţi adresa acestor 
persoane. 


Muncă în echipă 


În acest punct, munca în echipă depinde de partenerii dvs. 
de exerciții. Dacă sunteți în supervizare, ascultarea şi 
codarea înregistrărilor ar trebui să facă parte constant din 
acest proces. Dacă aveți parteneri care sunt la rândul lor 
exploratori in această călătorie, le puteți cere pur şi simplu 
să răspundă la Exerciţiile 14.1 şi 14.2 pentru dvs. Şi îi mai 
puteți ruga să facă două semne: unul acolo unde credeau că 
v-aţi aflat la începutul călătoriei şi unul acolo unde cred că 
vă aflați acum. Desigur, acest proces invită la discuţii despre 
domeniile în care e nevoie de eforturi constante. Depinde şi 
de încrederea pe care o aveți în partenerul de exercițiu că vă 
poate oferi un feedback onest, suportiv, pe baza căruia să 
puteţi acționa. 


Alte observaţii... 


Necesitatea demonstrării competenţelor în profesiile de 
ajutorare şi consiliere pare probabil să devină o realitate 
într-un viitor nu foarte îndepărtat. Există inițiative aflate în 
desfăşurare care par să permită evaluarea eficientă şi la 
scară largă a abilităților practicienilor. De exemplu, în 
cadrul IM, a existat o serie de articole publicate în ultimii 
cinci ani care demonstrează că anumite software-uri au 
potenţialul de a identifica nivelul de empatie al consilierului 
(Imel, Barco et al., 2014), temele preponderente în terapie 
(Imel, Steyvers şi Atkins, 2014) şi pot să facă diferența între 
reflectări şi alte tipuri de răspunsuri ale terapeutilor (Can et 
al., 2016). Capacitatea de a folosi sisteme de scorare pe 
computer ar însemna că evaluările pot fi realizate la scară 
largă şi pot include sisteme întregi de practicieni într-o 
manieră mult eficientă din punctul de vedere al costurilor 
decât se poate în prezent. Acest progres va avea probabil 
implicații importante în ce priveşte demonstrarea abilităților. 
Deşi există motive să ne exprimăm îngrijorarea în această 
privință, există şi ocazia de a ne dezvolta şi de a ne 
îmbunătăți abilitățile. Desigur, scopul este să ajutăm clienții 
să fie mai bine, aşa că e important să fim atenți la acest 
obiectiv ultim. 


Şi toată practica aceasta şi toate sesiunile de supervizare 
garantează că totul o să meargă bine odată ce ne-am însuşit 
aceste abilități? Nu. IM este eficient în general, dar nu 
întotdeauna. De exemplu, unii clienţi sunt foarte furioşi şi 
caută motive să-şi verse nervii şi pe practicieni; se poate 
întâmpla si în cazul dvs. Incercati alte abordări congruente 
cu IM în cazul acestui tip de client, şi, dacă nici acestea nu 
funcționează, schimbaţi abordarea. Un profesor obişnuia să 
spună: „Dacă ce faci nu funcţionează, pentru numele lui 


Dumnezeu, nu mai face asta. Fă altceva! Stai în cap dacă 
trebuie, dar nu mai face la fel!” 


Pe de alta parte, daca multi dintre clienții dvs. continuă să 
reacționeze nepotrivit, atunci există probabil unele lucruri 
pe care trebuie sa le schimbaţi în privința a ceea ce faceți. 
Desi puteţi exersa din nou abilitățile de bază din aceasta 
carte aplicativă, ar fi un moment potrivit să solicitati 
evaluarea unui expert sau să (re)intrati într-o supervizare. 


În sfârşit, consultarea unui coleg este aproape întotdeauna 
un lucru bun, chiar şi pentru practicienii bine instruiți şi cu 
abilităţi rafinate. Într-adevăr, la serviciul meu avem un grup 
de formatori şi practicieni foarte pricepuți, şi totuşi spunem 
că „feedbackul este micul dejun al campionilor”. Iată un sfat 
necerut, pe care probabil l-aţi mai auzit de multe ori până 
acum: „Micul dejun e important, nu sariti peste el!” Folositi- 
va de supervizare cum doriți, aşa cum v-aţi folosit şi de 
această carte. Noroc! 


EXERCIŢIUL 14.1. Cele nouă sarcini ale 
învăţării IM 


Miller şi Moyers (2006) au identificat opt etape de învățare a 
IM. Deşi ei au oferit o structură utilă a elementelor de 
învățare a IM, era clar că acestea nu erau „etape”, ci mai 
degrabă „sarcini” de învățare a IM. Acest exercițiu porneşte 
de la cadrul construit de Miller şi Moyers (2006) şi foloseşte 


termenul de „sarcini”, adăugând încă una. Plecând de la cele 
nouă sarcini, acest exercițiu pune o serie de întrebări prin 
care puteți evalua unde vă aflaţi în procesul de învățare a 
fiecărei sarcini. Răspundeţi la următoarele întrebări pe o 
scală de cinci puncte, unde 1 înseamnă „nu sunt deloc de 
acord”, iar 5 înseamnă „sunt complet de acord”. 


Asimilarea şi exprimarea spiritului IM 


1. Consider că cele patru elemente ale spiritului 
IM corespund convingerilor mele despre lucrurile 
de care clientul are nevoie. 


3. Pot descrie cele patru procese. 


4. Ştiu bine cum să-mi modific abordarea în 


cadrul fiecăruia dintre cele patru procese. 


5. Mă deplasez cu uşurinţă printre cele cinci 
abilități de bază. 


6. Folosesc abilitățile de bază ştiind permanent 1|2|3|4|5 
care este scopul. 


Recunoaşterea şi susținerea limbajului pro- 
schimbare 


7. Aud limbajul pro-schimbare chiar şi când nu e |1|2|3|4|5 
evident. 


Provocarea şi amplificarea limbajului pro- 
schimbare 


9. Recunosc ocaziile de a trece către limbajul pro- 
schimbare atunci când aud un limbaj anti- 
schimbare sau un dezacord. 


10. Ştiu cum să provoc limbajul pro-schimbare 
chiar şi atunci când nu îl aud. 


13. Ştiu cum să dezvolt un plan de schimbare 
într-un mod congruent cu IM, care include intenții 
de implementare. 


14. Ştiu cum să port o conversație congruentă cu 
IM atunci când planul nu funcționează conform 
aşteptărilor. 


Consolidarea şi relansarea angajamentului 
clientului 


Trecerea de la IM la alte abordări de consiliere 


17. Văd adesea ocazii de a utiliza IM în cea mai 1|2|3|4|5 
mare parte dintre activitățile mele. 


18 Ştiu cum să apelez la alte metode fără să pierd |1|2|3|4|5 
spiritul IM. 


Adunați scorurile de la întrebările corespunzătoare fiecărei 
sarcini şi notaţi-l în dreapta fiecărei sarcini. Scorurile ar 
trebui să fie între 2 şi 10. Iată ce înseamnă: 


e 2-4 = nivel scăzut de încredere. 
e 5-7 = nivel modest de încredere. 


e 8-10 = nivel ridicat de încredere. 


În cazul domeniilor în care aveţi un nivel scăzut de 
încredere, puteţi lua în considerare revizuirea acelor 
elemente din această carte. Dacă toate domeniile au scoruri 
mici, puteţi urma o nouă formare introductivă sau puteți 
apela la un formator. În cazul domeniilor cu scoruri 
modeste, puteţi vedea dacă există un tipar în care una 
dintre întrebări are un scor mai mare decât cealaltă. Dacă 
da, vă puteţi ocupa de acel domeniu specific. Aici poate fi de 
ajutor şi supervizarea. Dacă aveţi scoruri mari în toate 
domeniile, felicitări! Însă vă puteţi şi întreba dacă acest scor 
reflectă în mod acurat abilitățile dvs. în IM sau dacă 


reprezintă mai degrabă locul in care vreți să ajungeţi, dar n- 
ati ajuns încă. Supervizarea poate fi utilă şi în cazul acesta, 
dar asigurati-va că găsiți pe cineva care vă poate ajuta in 
privința nuantelor IM. 


EXERCITIUL 14.2. Tabelul abilitatilor 
IM 


Acest tabel poate fi o modalitate de autoevaluare a 
dezvoltarii mai multor abilitati identificate ca fiind 
importante pentru aplicarea IM. Notati cu „X” în coloana 
care pare să reprezinte cel mai bine nivelul dvs. de 
competenţă din prezent. Dacă descoperiți că nivelul dvs. se 
încadrează şi în coloana „Începători”, şi în ,Avansati”, notati 
cu „X” în coloana „În formare” sau „Începători”, în funcție de 
unde credeți că vă situați in acest punct. În orice caz, e bine 
de ştiut că abilitățile dvs. se îmbunătățesc. 


Începători În Avansati 
formare 


Patru procese  |Puteţi prezenta Va deplasati fluid 
cele patru printre procese; 


procese; tindeti le recunoasteti 
sa nu le aplicati ca instrument de 
sau sa le aplicati organizare 
mecanic 


Întrebări 
deschise 


Reflectări — 
raport între 
reflectări şi 
întrebări 


Reflectări — 
profunzime 


Reflectări — 


Reflectări — 
limbaj anti- 


Puneti mai multe 
intrebari 
deschise decat 
inchise 


Stiti diferenta 
dintre sustinere, 
complimentare si 
apreciere; puteti 
oferi aprecieri 
când e cazul 


1:1 O reflectare 
pentru fiecare 


Majoritatea de 
suprafață, câteva 


Aveţi tendința de 
directionalitate |a merge pe 
urmele 


clientului; 
raspundeti la 
limbajul pro- 
schimbare când 


Aveţi tendința să 
oferiţi reflectări 


Puneti întrebări 
deschise într-o 


directionala şi 
folosiți strategic 
întrebări închise 


Oferiti aprecieri 
spontane care 
directioneaza 
clientii spre 
resursele lor 


reflectari pentru 
fiecare intrebare 


Majoritatea 
profunde, cele de 
suprafață — 
aplicate strategic 


Aveţi tendința să 
ghidaţi atenția 
clientului; 
raspundeti la 
elemente subtile 
sau posibile care 


Aveti tendinta sa 
oferiti reflectari 


schimbare 


Împărtăşirea de 
informații 


Limbaj pro- 
schimbare 


de suprafaţă şi, 
câteodată, 
profunde 


Sunt mai scurte 
şi mai organizate 
decât înainte 


Există un 
echilibru între 
cererea 
permisiunii şi 
oferirea de 
sfaturi 
nesolicitate; 
sunteți 
întrucâtva 
nesigur în 
privinţa faptului 
dacă e în regulă 
să vă impartasiti 
gândurile 


Recunoasteti 
diferenta dintre 
limbajul pro- 
schimbare si cel 


profunde care 
recunosc şi 
depăşesc 
limbajul anti- 
schimbare, 
îndreptându-se 
într-o direcție 
neutră sau care 
susține 
schimbarea 


Tind să fie 
concise, tintite si 
strategice 


Va impartasiti 
gandurile in mod 
confortabil si 
cerand 
permisiunea 
clientului, dar 
preferati sa aflati 
care e 
perspectiva si 
cunoasterea 
clientului 


Recunoasteti si 
raspundeti la 
forme subtile ale 
limbajului pro- 


Limbaj anti- 
schimbare / 
dezacord 


anti-schimbare 
şi dintre limbajul 
de pregătire şi 
cel de 
mobilizare; 
sustineti 
limbajul pro- 
schimbare cand 
acesta e evident 


Faceti diferenta 
intre limbajul 
anti-schimbare 
şi dezacord; 
puteți aplica 
abilitățile de 
bază pentru a 


răspunde când e 
necesar; aveți 
tendința de a va 
menține la 
suprafață sau de 
a reveni la stilul 


dvs. mai vechi de 
relationare cu 
clienții 


schimbare 


Vă simtiti 
confortabil să 
aveți de-a face cu 
limbajul anti- 
schimbare şi cu 
dezacordul ca 
parte a 
procesului de 
schimbare; aveți 
tendința să 
oferiţi răspunsuri 
mai profunde, 
ceea ce mută 
conversaţia de la 
limbajul anti- 
schimbare şi de 
la dezacord; 
raspundeti la 
ocaziile de 
schimbare ce se 
întrevăd chiar în 
timp ce se 
derulează 
limbajul anti- 


schimbare sau 
dezacordul 


Planificarea 
schimbării 


Consolidarea 
angajamentului 


Trecerea de la 
IM la alte 
metode 


Recunoasteti 
necesitatea 
abilitatilor IM, 
dar aveti 


Aveti tendinta de 
a reactiona la 
angajament, 
vazandu-l ca pe 
ceva ce nu apare 
decat o singura 
data; absenta 
actiunii pe baza 
angajamentului 
vi se pare a fi un 
semn al lipsei de 
disponibilitate 
fata de 
schimbare 


Acestea tind sa 
fie aplicate ca 
tehnici distincte 
si doar in 
anumite 
momente 


Respectaţi stilul 
de ghidare şi de 
împărtăşire de 

informații al IM 


Recunoasteti 
faptul ca 
angajamentul 
este un proces 
continuu si care 
trebuie 
reconfirmat; 
considerați 
absența acțiunii 
ca fiind un 
semnal pentru 
necesitatea unei 
explorări şi a 
unei amplificări a 
angajamentului 


Utilizarea IM 
tinde să fie 
contopită cu alte 
tehnici; nu le 
aplicaţi separat, 
ci va miscati 


În practică, diferenţierea elementelor spiritului IM este o 
provocare. În consecință, acestea sunt prezentate împreună, 
iar consilierul este încurajat să acorde atenție modului în 
care resimte interacțiunea, precum şi elementelor care tin 


mai degrabă de gândire şi atitudine. 


Începători 


Spiritul |Recunoasteti 


necesitatea 
parteneriatului, dar 
tindeti să treceţi la 
oferirea de sfaturi 
(persuasiune cu 
permisiune) în 
domeniile la care vă 
pricepeti 


Recunoasteti si 
comunicati valoarea pe 
care o au clienții dvs., 
dar aveți dificultăți in 
a vă menţine această 
atitudine atunci când 
ei fac alegeri care au 
efecte negative asupra 
lor sau asupra altora 


Avansati 


Incercati să 
determinati 
exprimarea 
aspiratiilor 
clienților si îi 
încurajați să aleagă 
metodele care par 
potrivite pentru ei 


Sunteţi capabil să 
comunicaţi empatie 
şi să ramaneti 
implicat, chiar şi 
atunci când clienţii 
fac alegeri 
problematice; 
sustineti 
capacitatea 
clientilor de a se 


Recunoasteti 
necesitatea 
compasiunii, dar aveti 
dificultati in a o 
mentine atunci cand 
clientii fac alegeri cu 
un grad ridicat de risc 


Puteti determina 
aparitia catorva idei, 
dar apoi aveti tendinta 
fie de a trece rapid la 
planificare, fie dea 
începe să oferiţi 
alternative 


Vă simtiti implicat si 
dornic să faceți 
lucrurile bine; sunteți 
curios şi simtiti nevoia 
de a face ca discuţia 
să progreseze; vă 
straduiti să fiți pe 
deplin prezent din 
cauza presiunii de a 
aplica IM 


schimba 


Deşi recunoasteti 
alegerile cu efecte 
negative, continuaţi 
să lucraţi în 
interesul clienților 
şi să le respectați 
autonomia 


Continuati să 
extrageti idei de la 
clienţi; oferiţi idei 
alternative doar 
când e necesar şi 
într-o modalitate 
congruentă cu IM 


Vă simtiti relaxat si 
implicat; sunteți 
curios în privința 
clientului şi în 
legătură cu locul 
unde va ajunge 
conversaţia; sunteți 
liniştit şi calm 


Aspectele pe care le identificaţi ca fiind la nivel de începători 
ar putea constitui subiecte utile de abordat în şedinţele 
inițiale de supervizare şi feedback. Resurse utile ar putea fi 
şi comunitățile de învăţare, formările avansate şi/sau 
programele de simulare. Desigur, puteţi oricând să reveniti 


la această carte şi să refaceti exercițiile de aici. Se întâmplă 
rar să fi extras toată învăţătura în urma unui singur ciclu 
de exersări. 


EXERCIŢIUL 14.3. Găsirea unui 
instructor IM 


În SUA, MINT este o resursă utilă 
(www.motivationalinterviewing.org) pentru găsirea unui 
instructor. Dar există şi în multe alte tari asociaţii care oferă 
programe de formare în IM. Apoi, dată fiind disponibilitatea 
programelor de comunicare online, pentru cei care ştiu 
limba engleză, distanța geografică nu mai constituie un 
obstacol. Este esențial să aveți modalităţi de a înregistra şi 
reda interacțiunile cu clienții. Discutarea unei şedinţe nu 
este nici pe departe la fel de utilă ca ascultarea şi discutarea 
ulterioară a acelei şedinţe. Practica şi demonstrarea 
abilităților poate fi de asemenea o parte utilă a acestui 
proces. În sfârşit, există multi practicieni IM pricepuţi care 
nu fac parte din MINT şi care sunt instructori excelenți. 


Indiferent despre ce asociaţie e vorba, iată câteva lucruri de 
care e bine să tineti cont. Există trei calități care tind să 
caracterizeze formatorii sau supervizorii excelenți. Prima: 
cunosc bine domeniul şi sunt pasionați. Ştiu bine despre ce 
vorbesc şi pot să demonstreze asta dacă e cazul. A doua: au 
aşteptări înalte. Desigur, aceste aşteptări nu ar trebui să fie 
nerezonabile, dar ar trebui să ne ghideze şi să ne facă să 
depăşim ceea ce facem în prezent. Supervizorii /formatorii se 


aşteaptă ca noi să continuăm să ne dezvoltăm şi să ne 
rafinăm abilitățile şi ne împing putin mai departe fata de ce 
suntem în stare acum. Trebuie şi să se raporteze la lucruri 
specifice şi să ne ofere metode concrete de a ne îmbunătăți 
aceste abilități. Deşi e adevărat că trebuie să ne găsim 
propria voce în aplicarea IM, nu ne ajută cu nimic dacă 
primim instrucțiuni vagi de a ne îmbunătăți capacitatea de 
ascultare sau de a ne aprofunda reflectările. A treia calitate 
(care e deosebit de importantă în acest context): formatorul 
ne oferă un nivel ridicat de susținere. Cu alte cuvinte, chiar 
în timp ce ne încurajează să exersăm abilități pe care în 
prezent nu le putem aplica, el ne susține să ajungem să ni le 
însuşim. Important din acest punct de vedere este să putem 
să ne simțim confortabil cu supervizorul/formatorul nostru 
şi să fim siguri că el se gândeşte la ce e mai bun pentru noi. 
Ar trebui să ne potrivim. Fără acest nivel de confort şi 
încredere, ne risipim energia în încercarea de a ne apăra, în 
loc să o investim în straduinta de a ne rafina abilitățile. 
Aceasta nu înseamnă că formatorul pe care ni-l alegem e, in 
mod absolut, mai bun decât alţii, ci doar că el e mai potrivit 
pentru nevoile, interesele şi stilul personalității noastre. În 
sfârşit, e important să recunoaştem că se poate să ne 
depăşim supervizorul. Se poate să ne fi însuşit tot ce acel 
formator ne putea oferi sau pur şi simplu avem nevoie de o 
perspectivă nouă. Sau poate pur şi simplu suntem pregătiți 
să ajungem noi înşine să formam alti oameni! 


În continuare sunt nişte întrebări pe care ati putea să le 
puneţi unui potential formator/supervizor: 


e „Cum ai aflat despre IM?” 


e „Ce ai facut pentru a-ți dezvolta abilitățile?” 


„Ce fel de supervizare ai primit?” 


e „Care consideri că sunt cele mai importante elemente pe 
care un novice ar trebui să le învețe de la un mentor?” 


e „Cum te mentii la curent cu conceptele şi tehnicile IM?” 


e „Care consideri ca sunt calitățile unui bun formator?” 


e „Cum preferi să abordezi supervizarea?” 


e „Care ar fi aşteptările pe care le-ai avea de la mine în afara 
şedinţelor de supervizare?” 


e „Cum se încadrează utilizarea de înregistrări în şedinţele 
tale de supervizare?” 


e „Ce fel de sistem de codare sau de feedback foloseşti in 
privința înregistrărilor /observaţiilor?” 


e „Cum procedezi pentru a tine în siguranță materialele 
înregistrate?” 


e „Care sunt unele dintre domeniile pe care te concentrezi în 
supervizare /formare?” 


e „Care consideri că sunt punctele tale forte ca supervizor?” 
e „Ce iti place în procesul de supervizare?” 


e „Care consideri că ar fi tipul de începător cu care nu ai 
putea lucra bine?” 


e „Care e tariful tau?” 


Anexă. Crearea unei comunităţi de 
învăţare a IM 


Pe lângă munca în echipă, puteţi lua în considerare şi 
construirea unei comunități de învățare a IM. Nu e necesar 
să fiți expert în IM pentru a conduce acest grup, ci trebuie 
să fiți dispus să ţineţi în viata un astfel de grup. In 
cercetările noastre ne referim la această persoană drept 
„campion” al IM. Dat fiind că există o gamă largă de contexte 
în care se poate desfăşura această activitate de învăţare, şi 
recomandările de structurare sunt extinse. Va trebui să le 
adaptati cadrului dvs. 


Cum să fii „campion” al IM 


Dacă hotărâți să fiți un „campion” al IM, iată care sunt cele 
câteva condiţii pentru crearea unui grup de învăţare. În 
primul rând, recunoasteti şi confirmaţi că vă entuziasmeaza 
învățarea şi aprofundarea abilităților IM. Faptul că ati 
cumpărat această carte arată că sunteți deja pe această 
cale. În al doilea rand, comunicati-le şi altora entuziasmul 
dvs. Deşi e-mailurile pot fi o modalitate grozavă de a 
transmite informaţii în masă, noi am descoperit că nu 
generează tipul de răspuns şi angajament care pot fi 
suscitate de o legătură personală. Deci sunati sau vorbiti cu 
colegii dvs. despre ideea dvs. de a construi o comunitate de 
învățare. După ce ei îşi arată interesul, puteţi reveni cu un 
e-mail. În al treilea rând, organizați o întâlnire iniţială cu cei 
interesați; discutati despre aspiraţiile pe care le aveți in 
privința comunității şi starniti interesul potenţialilor membri 
ai acestui grup de învăţare. Incurajati participarea la 
această întâlnire, ca şansă pe care o au participanţii de a 
strânge informaţii, după care ei trebuie să decidă dacă vor 
să se alăture grupului. Exprimaţi clar faptul că participarea 
la această primă întâlnire nu constituie un angajament de a 
face parte din comunitate, ci este doar un semn că doresc să 
afle mai multe despre cum o să fie. În al patrulea rând, 
structurati parametrii întâlnirii (de ex., cand, unde, cât de 
des, ce teme vor fi discutate) şi asigurati-va că cineva 
notează toate aceste lucruri. În sfârşit, trimiteţi o 
comunicare ulterioară care indică parametrii acestei prime 
şedinţe. Invitati-i şi pe cei care nu pot să participe la şedinţa 
inițială să vină la întâlnirile grupului dacă sunt interesați. 


Există şi câţiva alti indicatori care ar putea fi de ajutor 
pentru menținerea comunității de învățare. Mai întâi, 
stabiliți locul întâlnirii şi apoi reamintiti-le participanţilor pe 
e-mail (sau pe alte căi) această informaţie pe măsură ce 


momentul reuniunii se apropie. Asiguraţi-vă că sunt 
disponibile materialele necesare. De exemplu, dacă din plan 
face parte ascultarea unei înregistrări, asigurati-va că există 
un aparat care poate reda clar, precum şi fişe de lucru 
(acestea se pot găsi, în engleză, pe site-ul 
www.motivationalinterviewing.org). Apoi, incepeti întâlnirea 
la timp, incheiati la timp şi ajutaţi grupul să nu divagheze. 
Aceasta nu înseamnă să controlati întâlnirea; scopul aici 
este ca participanţii să simtă că a meritat să vină şi că 
timpul petrecut aici a fost productiv şi util. Întâlnirile care 
se abat de la subiect îşi pierd rapid avântul. Din nou, 
„campionii” nu trebuie să fie experţi IM, ci persoane 
entuziaste şi dispuse să preia conducerea pentru oferirea 
unei experienţe de învățare în grup. Pot fi evitate 
neînțelegerile dacă rolul de facilitator al campionului este 
expus explicit pentru grup. 


Structurarea unui grup pe învăţare a IM 


În continuare sunt câteva idei pe care trainerii MINT le-au 
împărtăşit în ce priveşte structurarea grupului de învățare a 
IM. 


Programati întâlniri regulate 


Unicul scop al acestui grup ar trebui să fie amplificarea 
abilităților IM. Nu lăsați aspectele administrative sau alte 


lucruri să consume acest timp. O posibilitate poate fi o 
întâlnire de o oră de două ori pe lună. O frecvență mai mică 
de o dată pe lună probabil nu e suficientă pentru a menţine 
energia şi coeziunea grupului. Întâlnirile săptămânale 
pretind adesea mai mult timp decât pot majoritatea 
angajaţilor să ofere, iar membrilor ajunge să li se pară 
impovarator. 


Stabiliti un plan, dar fiti flexibil 


Ar fi mai productiv dacă participanții ar şti ce urmează să se 
întâmple pe parcursul întâlnirii. Această carte ar putea 
reprezenta o modalitate de a structura un plan, fiecare 
întâlnire fiind centrată pe câte un capitol. Membrilor li se 
cere să citească capitolele specifice înaintea fiecărei întâlniri. 
Această metodă ar face procesul de învățare să treacă prin 
seria completă a abilităților IM. 


O abordare alternativă ar fi să folosiți cele opt sarcini 
sugerate de Miller şi Moyers (2006) în articolul lor despre 
învățarea IM. Ordinea învățării acestor elemente ar putea 
respecta etapizarea celor doi autori, iar învățarea ar putea 
avansa pe măsură ce participanţii se simt în stare să treacă 
mai departe. 


O a treia abordare ar fi să folosiți materiale scrise în primele 
şedinţe. Grupul poate discuta subiecte care îi interesează şi 
apoi participanţii pot alege o altă temă pentru întâlnirea 
viitoare. Puteţi alege din lista tot mai mare de cărți şi 


articole dedicate IM. Pentru cei cu un interes deosebit 

pentru cercetările IM, un club de discuţii pe această temă 
poate fi organizat la început sau la final sau chiar adăugat 
întâlnirii. Articole ştiinţifice pot fi găsite prin site-ul MINT. 


Practica e importantă 


Puteţi folosi unele exerciții din această carte sau 
experiențele din formarea inițială a celor din grup. Vorbiti 
despre exerciții. Stabiliti ce lucruri vor fi trecute in revistă. 
Gândiţi-vă la aceasta din timp. Ce a mers bine? Ce a fost 
mai greu? Care sunt aspectele care pot fi îmbunătățite? 
Există şi materiale, ca Video Assessment of Simulated 
Encounters (Rosengren, Baer, Hartler, Dunn şi Wells, 2005; 
Rosengren, Hartzler, Baer, Wells si Dunn, 2008), care pot fi 
folosite ca aplicatii pentru invatarea in grup. 


Urmărirea inregistrarilor sedintelor 
expertilor IM 


Resursele sunt disponibile gratuit. Din nou, site-ul MINT 
este o resursă pentru aceste materiale, dar o căutare rapidă 
pe YouTube afişează nenumărate alte opţiuni. Cu toate 
acestea, există diferențe mari la nivel de competenţă în ce 
priveşte aceste filmări. Cu alte cuvinte, nu tot ce e pe 
YouTube reprezintă o practică IM excelentă. Însă aceste 
diferenţe între nivelurile de pricepere poate fi utilă pentru a 


învăța să faceţi diferența dintre practica IM excelentă şi cea 
nu tocmai excelentă. 


Codarea înregistrărilor 


În loc să ascultați pur şi simplu o înregistrare, folosiți unele 
dintre instrumentele structurate de codare pentru a 
surprinde mai bine elementele şedinţei înregistrate. Acestea 
ne ajută să diferentiem tipurile de activităţi şi să rămânem 
concentrați asupra interacțiunii. Sistemele de codare pot 
varia de la cele de bază la cele mai elaborate. Iată câteva 
exemple: 


e Numărarea întrebărilor şi reflectarilor 
e Codarea în funcție de abilitățile OARS 


e Codarea profunzimii reflectărilor (de suprafaţă vs. 
profunde) 


¢ Observarea limbajului pro-schimbare al clientului şi a 
lucrurilor care l-au precedat 


e Observarea fluctuatiei, pe parcursul şedinţei, a nivelului 
de pregătire pentru schimbare a clientului şi a momentelor 
în care apar modificări 


Formulare de codare pot fi găsite, în engleză, pe site-ul 
MINT. De exemplu, MIA-STEP este un sistem accesibil 
pentru oricine e interesat (Martino et al., 2006). Participanţii 
pot folosi acelaşi formular de codare şi îşi pot compara 
rezultatele sau pot folosi formulare diferite de codare pentru 
a aborda aspecte diferite ale şedinţei. 


Ascultati propriile inregistrări 


Un instrument esențial pentru învățare este să ascultați şi 
să discutati propriile înregistrări ale practicienilor din 
grupul de învățare. Pentru cei neobisnuiti cu acest tip de 
expunere publică a muncii lor, ca parte din perfecționarea 
profesională, această activitate poate reprezenta o idee 
provocatoare. Însă contribuie enorm la învăţare şi la 
rafinarea tehnicii. În continuare, sunt câteva idei care v-ar 
putea ajuta să treceţi de disconfortul expunerii în public. În 
primul rand, nu incepeti cu această activitate, în afară de 
cazul în care grupul este obişnuit cu acest tip de practică. 
Permiteti apoi grupului să ajungă la oarecare coeziune şi 
încredere prin alte activităţi despre care am vorbit deja. În al 
doilea rând, în calitate de „campion” al IM, fiți dispus ca mai 
întâi să vizionati (sau să ascultați) chiar propria dvs. 
înregistrare. În al treilea rând, stabiliți sarcini clare pentru 
evaluare. În al patrulea rând, incepeti întotdeauna discuția 
unei înregistrări, concentrându-vă asupra practicianului 
care îşi expune munca. Întrebaţi-l ce a mers bine, ce şi-ar fi 
dorit să fi făcut altfel sau mai mult şi apoi invitati-i şi pe 
ceilalți membri să contribuie. Apoi adăugați feedbackul dvs. 


În sfârşit, nu uitaţi că această activitate este de învăţare, nu 
de a atinge perfecțiunea. Practicienii care primesc feedback 
se simt în general vulnerabili, aşa că, deşi comentariile ar 
trebui să fie sincere, ar trebui să fie şi suportive. 


Există câteva aspecte care tin de logistică şi de care e 
preferabil să ţineţi seama în gestionarea procesului de 
înregistrare. Practicienii vor avea nevoie de un dispozitiv de 
înregistrare. Există echipamente digitale excelente, de înaltă 
calitate, care costă sub 50 de dolari. Deşi poate fi folosit un 
telefon inteligent, calitatea sunetului este adesea suboptimă 
şi pe mine mă îngrijorează întrucâtva securitatea unei astfel 
de înregistrări aflate pe un telefon personal. În orice caz, 
dispozitivele care înregistrează clar sunetul sunt utile în 
procesul de învățare. Stabiliti un program, astfel încât 
practicienii să ştie când e rândul lor să facă înregistrări. 
Incercati să ascultați şi să discutati câte o înregistrare pe 
şedinţă. Un segment de 20 de minute de înregistrare 
probabil e suficient. În sfârşit, acordul în scris al clienţilor 
este esențial pentru utilizarea acestui tip de înregistrare. 
Pentru cererea permisiunii, trebuie să fie clar cum va fi 
folosită înregistrarea, cine o va asculta, cum şi când 
înregistrarea va fi distrusă şi că trebuie să existe un acord 
de confidentialitate cu persoanele care ascultă. 


Miller (comunicare personală, 23 iunie 2008) sugerează şi 
alte câteva idei importante pentru acest tip de evaluare a 
înregistrărilor. Când prezintă contextul înregistrării, 
practicianul ar trebui să indice comportamentele care au 
fost vizate. Fără această informaţie nu este posibilă 
identificarea limbajului pro-schimbare, care este legat de 
scop. Discutarea fiecărei înregistrări ar trebui să includă şi 
modalități în care şedinţa este sau nu este congruenta 


spiritului şi metodei IM. Din nou, e util ca persoana care a 
făcut interviul să conducă discuţia, oferind propriile 
comentarii. Participanţii se pot întreba unii pe ceilalți: „Ce ar 
fi făcut ca această şedinţă să fie putin mai congruenta cu 
IM?” 


Sfaturi în privința clienților dificili 


Cereti-le practicienilor să vorbească despre clienţii pe care îi 
găsesc dificili şi să primească sugestii de la colegi în privința 
modului în care s-ar putea folosi în acele cazuri de ideile IM. 
Uneori e util jocul de rol — în cazul clienților dificili, 
practicianul joacă rolul clientului. 


Luaţi în considerare unele formări 
specifice 


Din ce în ce mai multi formatori IM oferă activități de 
învățare la distanță. Poate e posibil să organizați o 
videoconferinta cu un formator IM specializat pe un anumit 
domeniu. Pregatiti-va din timp şi stabiliți clar care sunt 
aspectele de care grupul este interesat şi cum ar dori să se 
desfăşoare această activitate de perfecționare. 


Structurati încheierea şedinţei 


Asiguraţi-vă că vă rămâne timp pentru confirmarea orarului 
următoarei întâlniri, pentru a mai stabili care va fi subiectul 
şi cine se ocupă de ce; apoi trimiteţi mesaje prin care să le 
reamintiti participanților aceste lucruri. Chiar şi în cazul 
activităților foarte pretuite, trebuie ţinut cont şi de alte 
sarcini. Reamintiti-le oamenilor ce au de facut, în special 
celor care au un rol (de ex., e rândul lor să prezinte o 
înregistrare). Dacă întâlnirile sunt o dată pe lună, 
„campionul” IM poate folosi astfel de mesaje de reamintire 
pe la mijlocul lunii. 


Mai sunt şi alte lucruri care trebuie luate în seamă. Dacă 
locul dvs. de muncă este prea mic pentru a găzdui propriul 
grup de învăţare a IM, luaţi în considerare alipirea la un alt 
grup din zona voastră. Dacă lucraţi în practică privată, 
contactaţi alti practicieni din zona dvs. şi vedeți dacă ar fi 
interesați de acest tip de activitate. Decideti dacă grupul se 
va întâlni pentru o perioadă limitată sau dacă rămâne 
deschis, dacă va primi membri noi şi dacă există aşteptări în 
privința participării. Aceste tipuri de discuții, purtate la 
început, reduc problemele de mai târziu. În sfârşit, după 
cum orice copil de patru ani ne poate reaminti (nouă, 
adulților), cu toții învăţăm mai bine când ne distrăm. Aşa ca 
asigurati-va că există o atmosferă agreabilă in acest grup! 


Mulţumiri 


Sunt multi cei cărora le datorez mulțumiri. Terri Moyers, 
care a făcut atât de multe pentru progresul înțelegerii 
mecanismelor IM, a revăzut aceasta a doua ediție. A adus 
acestei lucrări aceeaşi abordare limpede, pragmatică şi 
directă pe care o au şi lucrări semnate de ea; apreciez mult 
asta. Sfaturile ei au contribuit la dezvoltarea portiunilor care 
aveau nevoie de un plus de atenție, precum şi la părțile în 
care descrierile modelului IM mai aveau nevoie de 
completări. 


Cei de la The Guilford Press mi-au fost parteneri excelenți în 
acest proces. Jim Nageotte mi-a fost iarăşi un ghid grozav şi 
un sfătuitor înțelept, ajutându-mă cu pricepere să trec de la 
primele gânduri despre revizuire la realizarea acestei ediții. 
Jane Keislar este o blândă şi iscusita pastorita şi mi-a adus 
multele oite rătăcitoare înapoi în manuscris. Au fost multi 
alții de la Guilford care au dus această carte la bun sfârşit, 
printre care Anna Brackett, Margaret Ryan şi Martin 
Coleman, care mi-au pus întrebări grozave, au adus o mai 
mare claritate prin corecturile lor şi în general au adus 
manuscrisul la forma lui finală. În sfârşit, îi mulțumesc din 
nou lui Paul Gordon pentru coperta frumoasă. Multe 
mulțumiri şi pentru Judith Grauman, Kathy Kuehl, 
Katherine Lieber, Alicia Power, Errin Toma, Angela Whalen 
si tuturor celor din echipa de marketing de la Guilford 
pentru ca au adus aceasta lucrare pe piata. 


Apoi, desigur, sunt numerosii membri ai Motivational 
Interviewing Network of Trainers (MINT) care au contribuit 
atat de mult la metoda IM, la procesul de formare si la 
cercetarea pe care se bazează aceasta carte. Să numesc 
unul sigur ar însemna să mai numesc o sută şi mai bine 
dintre colegii mei de la MINT dacă e să fiu corect. Vă asigur 


că ştiu prea bine în ce măsură această lucrare stă pe umerii 
voştri. Bogăția voastră de idei, generozitatea spiritului 
vostru şi entuziasmul pentru munca voastră m-au făcut să 
mă simt bucuros să fiu printre voi şi cu siguranță m-au 
făcut mai bun. Înţelepciunea şi prietenia voastră sunt 
valoroase pentru mine. Doresc să aduc mulțumiri în special 
lui Bill Miller şi Steve Rollnick pentru generozitatea şi 
prietenia lor în aceşti multi ani şi pentru contribuţia lor la 
propria mea creştere. 


Unul dintre cele mai mari daruri pe care le-am primit în 
viața mea a fost oportunitatea de a lucra la PRI (Prevention 
Research Institute). Eu spun — adesea — că am cea mai buna 
slujbă din America pentru că pot să realizez o munca 
bogată, creativă, alături de o echipă dinamică, aducând 
împreună o schimbare în viata oamenilor. Nu pot să-mi 
imaginez că s-ar putea mai bine de atât. Aceşti colegi m-au 
ajutat să cresc şi să mă dezvolt în moduri importante, 
inclusiv prin provocarea intimidantă, la prima vedere, de a 
lua ceva atât de important ca IM şi de a-l implementa în 
sisteme ample. Am multe de învățat, dar mă bucur că fac 
asta împreună cu aceşti oameni de treabă. 


În sfârşit, prietenii şi familia rămân punctul de echilibru din 
viata mea. Sunt pe deplin binecuvântat să-i am alături pe 
Ed, Rhonda, Catherine, David, Colleen, Stuart, Dudley şi 
Candace, datorită cărora tin capul sus şi îmi urmez calea. 
Doresc să le mulțumesc şi socrilor mei obligați, prin 
căsătorie, să aibă de-a face cu pacostea de mine. Le 
mulțumesc pentru prezența şi bucuria pe care mi-au adus-o 
în toți aceşti ani lui Laura, Andy, Mike, Mary Kay şi în 
special lui Ida, al cărei spirit îl păstrez cu drag în amintire 
dupa ce a renunțat la trupul muritor. Fratele meu, Todd, şi 


sora mea, Nancy, sunt totodată prieteni şi familie, în a căror 
companie plăcută găsesc râsete, inspirație şi bună 
dispoziție. Părinții mei, Charley şi Marlys, au fost primii care 
m-au învățat cum să ascult si cât de valoros e să fii ascultat 
cu adevărat. Mi-au oferit atât de mult încât e dificil pentru 
mine să le aduc întreaga recunoştinţă pe care o merită. Am 
continuat să primesc lecţii de la ei şi după publicarea primei 
ediții. Tatăl meu m-a învățat din nou despre curaj şi putere 
şi mi-a arătat ce înseamnă o moarte demnă. Mama mea mi- 
a arătat ce înseamnă iubirea adevărată şi cum să continui 
să trăieşti după moartea dragostei de-o viata. În schimb, 
copiii mei au avut de-a face cu o slabă imitație a acestor 
modele. Kate, Michael şi Sophia — sunt atât de multe lucruri 
de care sunt mândru, dar cea mai importantă e tăria 
caracterului vostru, iar asta nu o pot considera ca fiind 
meritul meu. Voi sunteți bucuria mea şi de voi sunt cel mai 
mândru. Si, în sfârşit, soția mea, Stephanie - copilot, 
consilier, muză, partener, susținător şi motivator. N-am 
încetat să iubesc sunetul vocii tale, căldura zâmbetului tău 
şi râsul tău natural care chiar şi la o distanţă de un etaj tot 
mă face să zâmbesc. Iti mulțumesc pentru tot! 
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